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“En este lugar perdemos demasiado tiempo mirando hacia atrás, 
camina hacia el futuro, abriendo nuevas puertas y probando cosas 
nuevas, sé curioso… porque nuestra curiosidad siempre nos conduce por 
nuevos caminos.” 
 
Walt Disney. 
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I INTRODUCCIÓN  
 
 
El reciclaje es la actividad en la cual los desechos se convierten 
para la creación de nuevos productos o materia para posteriormente ser 
utilizados, es el componente clave para la reducción de desechos 
contemporáneos al mismo tiempo y es el uno de los tres factores dentro 
de las 3R’s (Reducir, Reciclar, Reutilizar).  
 
A nivel global, los residuos mundiales se estiman en 1 billón de 
toneladas al año. Estados Unidos es el país que más desechos genera, con 
236 millones de toneladas cada año, seguido de Rusia, con 200 millones 
de toneladas. En el caso contrario, Ghana sólo produce 0,09 kilogramos 
de basura per cápita y Uruguay, con 0,11 kilos. Cabe destacar que 
mientras mayor población posea un país, mayor será la cantidad 
generada de basura por parte de ellos. 
 
El vidrio es un material inorgánico caracterizado por su dureza 
y transparencia, es capaz de ser encontrado de manera natural, así como 
también se es capaz de elaborarlo mediante diversos procesos (vidrio 
artificial). Se obtiene tras la fusión a 1500°C de la arena de sílice (SiO2), 
carbonato de sodio (Na2CO3) y caliza (CaCO3).  
 
A menudo, es utilizado como un sinónimo del cristal, siendo 
incorrecto debido a que, en un ámbito científico, el vidrio es un material 
sólido-amorfo mientras que el cristal es un sólido-cristalino (poseen 
diferente estructura química). 
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Chile tiene un consumo de diferentes productos los cuales son 
comercializados en envases de vidrio; algunos de estos, poseen una alta 
demanda como son el consumo de bebidas de fantasía, bebidas 
alcohólicas, frascos, productos farmacéuticos, entre otros. Al mismo 
tiempo, se pueden encontrar productos de vidrio que no pueden ser 
reciclados, como por ejemplo espejos, parabrisas o ventanas, debido a su 
gran tamaño que poseen algunos de estos y, principalmente, que para su 
elaboración contienen compuestos químicos que los diferencian de los ya 
mencionados, por lo que al momento de ser procesados no son aptos para 
ser mezclados con los otros productos. 
 
A lo largo del país, existe una acumulación de sus recipientes y 
generando alrededor de 750 mil toneladas de vidrio al año. 
 
Existe la oportunidad de revertir estas cifras mediante 
pequeñas acciones; por ejemplo, si cada chileno reciclara o reutilizara 2 
envases de vidrio al mes, este número desaparecería, se estarían 
utilizando 28 envases al año por chileno. 
 
Cabe mencionar que hay organizaciones que fomentan el 
reciclaje y buscan un beneficio social, estando relacionadas con diferentes 
campañas y fundaciones nacionales. 
 
En el presente trabajo, se llevará a cabo la realización de una 
nueva empresa, destinada a la producción y comercialización de botellas 
de vidrio. Ante la competencia, esta nueva empresa tiene como idea 
principal y valor agregado, la reutilización y el reciclaje de este material 
alrededor de la Región Metropolitana. 
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Para la realización de esto, se es necesario contar con un plan 
de recolección del material, ya sea por recolección a domicilio, dentro de 
vertederos y compras de botellas en diferentes locales comerciales. A 
partir de esta recolección y reciclaje, se pasa a un proceso de producción, 
en el cual, para realizar el nuevo vidrio reciclado y los productos 
mencionados anteriormente, se deben realizar algunas tareas en común 
como, por ejemplo, clasificación según color, procesos de trituración y 
fundición, conformación del producto, entre otros. 
 
Posteriormente, luego de cumplir con estos procesos, se llevará 
al cabo la producción de las diferentes botellas que pueden ser 
comercializados en el mercado, con el fin de generar una rentabilidad para 
la empresa, logrando un aumento de patrimonio para esta, tanto como a 
los inversionistas involucrados. 
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I.1 Importancia de realizar el proyecto 
 
 
El vidrio se considera un material corto-punzante de alta 
resistencia, el cual puede generar diferentes riesgos físicos debido a la 
mala aplicación que se le puede dar, en conjunto con una pésima 
recaudación, recolección y acoplamiento de este, provocando, al mismo 
tiempo, también un daño al personal encargado del aseo y ornato 
municipal de cada comuna.  
 
Dentro del Hospital del Trabajador de la Asociación Chilena de 
Seguridad (ACHS), se han registrado accidentes debido a las 
acumulaciones y a la mala recolección de vidrio, debido a la mala práctica 
del reciclaje por parte de la gente, quienes comienzan a mezclar los 
diferentes residuos en las mismas bolsas de basura, las cuales no poseen 
una resistencia suficiente ante diferentes materiales corto-punzantes, 
causando costos para las empresas dedicadas al aseo y ornato junto con 
disminuciones de mano de obra operativa. 
 
El proyecto abre una propuesta de negocios ante los 
inversionistas en el país. Los organismos del Estado han desarrollado 
leyes incentivando a fomentar el hábito de reciclar para bajar las 
emisiones de contaminantes y acumulaciones del material, lo que causa 
costos de gran magnitud para el gobierno. Por medio de esta idea se busca 
atacar esta problemática, con el fin de generar ingresos para las empresas 
que se encarguen de gestionar estos residuos, así como también para las 
interesadas en la fabricación de otros productos por medio de estos. 
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I.2 Breve discusión bibliográfica 
 
 
➢ “El reciclaje de vidrio en Chile: la tendencia que no es tendencia”, 
Campaña Elige Vidrio y Adimark, Mayo 2016, disponible en 
www.eligevidrio.cl 
 
“El 93% de los chilenos declara que reciclando se siente más 
responsable con el medio ambiente, pero hoy, solo el 22% de los chilenos 
recicla (…) Ahora la pregunta es ¿por qué no reciclan los chilenos? Un 20% 
no sabe dónde reciclar, un 52% afirma que “no tiene tiempo – no tiene el 
hábito – no sabe reciclar” y un 28% por otras razones. Dentro de los chilenos 
que no reciclan, 69,6% no sabe dónde llevar los materiales, 62,5% cree que 
hay que tener mucho espacio para almacenar y un 50,8% cree que genera 
mal olor.” 
 
Un factor clave para la realización del estudio de mercado es 
saber la cantidad de gente dentro de la región donde se llevará a cabo este 
negocio, el cual por medio de encuestas se verá el interés de posibles 
consumidores ante esta nueva propuesta. 
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➢ “¿Hay negocio reciclando en Chile”, Humberto Salinas, co-
fundador de Emprendo Verde, Noviembre 2013, disponible vía 
web en www.emprendoverde.cl 
 
“El mercado del reciclaje crece a pasos agigantados en Chile, a 
niveles industriales existen grandes oportunidades de negocios que los 
emprendedores están aprovechando.  Si bien es una industria joven en 
nuestro país, los nuevos cambios institucionales como la promoción de la 
Ley Recuperación de Residuos o REP (Responsabilidad Extendida al 
Productor) que hoy impulsa el ministerio de medio ambiente avisora 
espacios de alto potencial de negocios para nuevos emprendimientos (…) 
Es una industria que para ciertos tipos de residuos está absolutamente 
consolidada (metal y papel) pero para otros  absolutamente emergente y 
que producirá negocios por varios millones de dólares en los años venidero” 
 
El mercado del reciclaje, como bien dice el artículo, ya se ha 
instaurado dentro del país, pero específicamente para el de vidrio resulta 
ser, como se mencionó en la cita, emergente, el cual entrega una 
oportunidad de negocio ante el mercado consumidor chileno. 
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➢ “El reciclaje, una tendencia como fuente de emprendimiento “, 
María José Ramírez, Enero 2016, artículo de Crece Mujer, 
disponible vía web en www.crecemujer.cl 
 
“(…) Hoy la marca de sustentabilidad y preocupación por el 
medio ambiente en el envase de un producto es un elemento diferenciador 
que los clientes comienzan a distinguir y a preferir en nuestro país. 
Comenzar con el reciclaje puede ser atractivo y muy bien remunerado para 
los emprendedores, basta con identificar los productos que se necesitan y 
luego generar una estrategia para recoger de manera ordenada y limpia 
los productos” 
 
Para poder comenzar dentro de este negocio es necesario 
preguntarse para qué industria son necesarios los productos reciclados, 
cuanto serán los costos de retiro, limpieza y almacenaje de estos, cuanto 
será necesario recolectar para obtener ganancias, etc. 
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➢ “Quién es quién en la industria del reciclaje”, Jessica 
Marticorena, Septiembre 2012, articulo para diario La Tercera, 
disponible vía web en diario.latercera.com 
 
“Desde hace dos décadas Cristalerías Chile, del grupo Claro, 
recicla envases de vidrio. Y lo hace por tres vías: compra a recuperadores 
informales y a clientes, recupera y reutiliza los envases desechados de su 
proceso de producción, y recicla los envases de vidrio de los hogares. 
“Cerca de 30% de nuestra materia prima es vidrio reciclado (…) El 
porcentaje no es mayor, por una limitante propia del negocio (…) Más del 
50% de la venta está orientada a la exportación de vino embotellado y, por 
ende, no es posible recuperar” Juan José Edwards, gerente comercial de 
Cristalería Chile. En el sector privado calculan que esta actividad significa 
ingresos entre US$ 70 millones y US$ 90 millones al año.” 
 
El extracto da un hincapié explicando en cómo se basa la 
principal competencia que posee este proyecto, explicando y dando una 
idea en cuanto a la elaboración de los productos y como desarrolla su 
modelo de negocio dentro del país. 
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I.3 Contribución del trabajo  
 
 
La idea de este trabajo se basa en, por medio de la ingeniería y 
por medio de diferentes estudios, como aprovechar este material de 
manera más eficiente, siendo una ventaja en cuanto a la elaboración de 
productos por la competencia, donde la gran mayoría de esta continúa 
optando por los métodos tradicionales de producción de sus productos 
 
Dentro de las ventajas que se generan mediante esta 
metodología de producción, podemos encontrar:  
 
1. Ahorro de costos de fabricación 
2. Ahorro energético 
3. Disminuciones de contaminantes hacia el medioambiente. 
4. Preservación de recursos naturales. 
5. Generación de empleos. 
 
 
Cabe destacar que la recolección para la reutilización de este 
material aporta también en un bien social ante las comunidades; como se 
mencionó anteriormente, es un material que debido a las condiciones que 
tiene es peligroso que se encuentre en contacto directo con personas y 
animales. 
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I.4 Objetivo General 
 
 
Crear una empresa productora y comercializadora de botellas 
de vidrio, encargada de satisfacer las necesidades de diferentes empresas 
por medio de la venta de envases para sus productos, elaborados 
mediante la recolección y reutilización del material ya mencionado. 
 
 
I.5 Objetivos Específicos 
 
 
➢ Construir legalmente una empresa como una sociedad de 
responsabilidad limitada, establecido por su escritura legal, 
más su rol único tributario (participación de Servicio de 
Impuestos Internos). 
 
➢ Analizar el mercado presente y determinar la competencia, las 
barreras de ingreso, el mercado consumidor, el mercado de 
proveedores y distribuidores. Al mismo tiempo, realizar 
inversiones de mercado, por medio de encuestas, ante una 
muestra de la población para generar estimaciones de 
producción. 
 
➢ Realizar y analizar un estudio técnico para esta empresa 
mediante inversiones en activos fijos, localización, tamaño de 
planta y planificación de la producción. 
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➢ Determinar un estudio organizacional de la empresa para la 
determinación de una estructura por medio de organigrama 
junto con los cargos correspondientes y una evaluación para la 
implementación de personal. 
 
➢ Realizar un estudio financiero para analizar la rentabilidad del 
proyecto y del inversionista, junto a la capacidad de pago para 
determinar un aumento de patrimonio. 
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I.6 Limitaciones y alcance del proyecto 
 
 
Entre las limitaciones que posee la realización de este proyecto 
podemos encontrar de tipo operacionales y financieras.  
 
➢ Limitaciones Operacionales: 
o Baja recolección de materia prima, causando una baja 
elaboración de productos y no cumpliendo con las demandas 
del cliente.  
o Personal no capacitado, provocando retrasos en la 
elaboración de los productos. 
o Regulaciones sectoriales, las cuales restringen la puesta en 
marcha del proyecto. 
 
➢ Limitaciones Financieras: 
o Falta de inversionistas, la falta de interesados perjudicando 
el inicio del proyecto. 
o Falta de fondos de inversión, que limitan la adquisición de 
activos necesarios para este negocio. 
 
El alcance que posee este proyecto es buscar cómo desarrollar 
un plan de negocios para la creación de una empresa que se dedique a 
producir y comercializar variados productos de vidrio, por medio de la 
reutilización de este material. Cabe destacar que las limitaciones 
sectoriales son dentro de la región metropolitana, con planes a futuro de 
una posible expansión dentro de la región de Valparaíso. 
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I.7 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 
El proyecto debe estar regulado mediante distintas normas 
registradas en la legislación chilena, por organismos como el Ministerio 
de Salud, Ministerio del Medioambiente, la Corporación Nacional del 
Medioambiente, entre otras. 
 
➢ Ley 19300, artículo 70° p) – Bases Generales del Medio 
Ambiente. 
“Administrar un Registro de Emisiones y Transferencias de 
Contaminantes en el cual se registrará y sistematizará, por fuente o 
agrupación de fuentes de un mismo establecimiento, la naturaleza, caudal 
y concentración de emisiones de contaminantes que sean objeto de una 
norma de emisión, y la naturaleza, volumen y destino de los residuos 
sólidos generados que señale el reglamento” 
 
➢ Ley 20920, artículo 37º - De la Responsabilidad Extendida del 
Productor. 
“El Registro de Emisiones y Transferencia de Contaminantes, a 
que se refiere el artículo 70, letra p), de la ley Nº 19.300, contendrá y 
permitirá gestionar información sobre: 
a) Los productores de productos prioritarios. 
b) Los sistemas de gestión autorizados y sus integrantes. 
c) Los distribuidores o comercializadores de productos prioritarios, 
cuando corresponda. 
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d) Las instalaciones de la recepción y almacenamiento. (…)” 
 
➢ DFL 725, artículo 91º - Código Sanitario 
“El Reglamento fijará las condiciones en que podrá realizarse la 
producción, importación, expendio, tenencia, transporte, distribución, 
utilización y eliminación de las substancias tóxicas y productos peligrosos 
de carácter corrosivo o irritante, inflamable o comburente; explosivos de uso 
pirotécnico y demás sustancias que signifiquen un riesgo para la salud, la 
seguridad o el bienestar de los seres humanos y animales.” 
 
➢ Decreto 298, artículo 6° - Reglamento de transporte de 
sustancias peligrosas 
“En el transporte de sustancias peligrosas a granel, los vehículos 
deberán reunir las condiciones técnicas necesarias para poder soportar, 
además, las operaciones de carga, descarga y transbordo, siendo el 
transportista responsable de tales condiciones.” 
 
➢ Ley 20920, artículo 7º - De la Gestión de Residuos 
“Los gestores de residuos peligrosos que determine el 
Reglamento Sanitario sobre Manejo de Residuos Peligrosos deberán contar 
con un seguro por daños a terceros y al medio ambiente.” 
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I.8 Organización y presentación del trabajo 
 
 
Capítulo 1: Introducción de este trabajo, respondiendo al 
porqué se realizará, junto con sus objetivos, las ventajas que existen, el 
alcance que posee, sus limitaciones y contribuciones, así como también 
su estructura legal. 
 
Capítulo 2: Estudio de mercado, donde se buscará una 
deficiencia en el mercado en cuanto a las necesidades del cliente en 
relación con la temática de este proyecto, análisis de oferta y demanda, 
siendo un soporte ante la toma de decisiones. 
 
Capítulo 3: Estudio técnico, donde se responderá al dónde, 
cuánto, cuándo, cómo y con qué se realizará la producción de los 
productos, determinar inversiones, además de otros aspectos de la 
empresa como lo son la localización de esta, su layout, entre otras.  
 
Capítulo 4: Estudio Económico-Financiero, donde se analizará 
la rentabilidad del proyecto y de los inversionistas (mediante diferentes 
herramientas como el VAN, TIR, Payback, flujo de caja, etc.), junto con 
las capacidades de pago para determinar si existe un aumento de 
patrimonio. 
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II ESTUDIO DE MERCADO  
 
 
II.1 Situación de la industria  
 
 
A nivel mundial, la industria del vidrio genera alrededor de $ 75 
mil millones de dólares en beneficios anuales. Los principales países 
exportadores de vidrio son los EE.UU., Francia, Japón, China, India y 
Alemania. Dentro de los productos más comunes podemos encontrar la 
fibra de vidrio, vidrio plano, envases de vidrio y productos de especialidad 
tales como lentes, fibras ópticas, espejos, objetos de vidrio y tubos para 
televisores.  
 
Así mismo, los sectores tales como la industria del envase, 
embotellamiento, la automotriz y la construcción representan la mayor 
demanda de vidrio del mundo. 
 
Al año 2014, el mercado de envases de vidrio llegó a valer 
aproximadamente 39.4 billones de dólares en comparación con el 2012, 
donde su valor rodeaba los 35 billones de dólares 1. Según la Unión 
Latinoamericana del Embalaje, en América Latina, la industria del 
empaque representa alrededor de 33 mil millones de dólares, de los cuales 
                                                          
1 Suma indicada por la firma de investigación de mercados Visiongain 
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mil 791 corresponden al vidrio. Mientras que, en cuanto a consumo en 
toneladas, el vidrio representa cerca del 22,2% 
 
En el mercado nacional, al año 2016, la producción en la 
industria de envases y embalajes representa el 1,8 % del PIB nacional, 
6,5 % del PIB industrial y el 11,6 % del PIB de manufactura2. El sector 
envases de vidrio representa un 25 % del volumen de la producción 
nacional de envases y embalajes y un 11% en valor, aumentando estos 
valores luego de la caída en el 2014, donde reportaron caídas de un 15% 
en volumen y un 10% en valor3. 
 
Las botellas de vidrio componen el segmento de mayor 
representatividad de la producción nacional de este tipo de envases, con 
cerca del 76%4, y mantiene su directa relación con la evolución del sector 
vitivinícola y, en menor medida, con otras bebidas, refrescantes o 
alcohólicas. 
 
 
 
 
 
 
                                                          
2 Centro de Envases y Embalajes de Chile (CENEM) 
3 Reporte del sector del vidrio, por CENEM, marzo 2016 
4 Reporte del sector del vidrio, por CENEM, marzo 2016 
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II.2 Mercado Competidor 
 
 
Para el mercado competidor en el país, es necesario destacar 
que debido a los múltiples usos que tiene el material, existen empresas 
que se encargan en la producción de diferentes tipos de productos con el 
fin de abastecer diferentes sectores, así como los ya mencionados 
anteriormente, por lo que nos enfocaremos en las productoras de envases 
para diferentes industrias. 
 
➢ Cristalerías de Chile: empresa que cuenta con más de 110 
años de operación en el país, supervisa sus procesos 
productivos por medio de asesorías Owens-Illinois, para generar 
productos de alta calidad. Generan alrededor de 1.000 millones 
de envases al año. En el año 2016, esta empresa logró aumentar 
sus ganancias en un 24% respecto al año 2015, con un total de 
33.589 millones de pesos. 
 
➢ Cristalería Toro (CrisToro): empresa con más de 60 años en el 
mercado de producción y comercialización de envases de vidrio. 
Se encargan de atacar distintos segmentos de la industria de 
alimentos, cosmética, farmacéutica y menaje. Esta empresa es 
la n°1 en cuanto al reciclaje de vidrio, ya que cuenta con una 
subdivisión llamada Reciclaje Cristoro, quienes recolectan 
aproximadamente 30.000 toneladas anuales del material a lo 
largo de Chile, con las cuales producen el 90% del total de sus 
productos. 
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➢ Verallia: empresa internacional repartida dentro de 43 países 
del mundo. Producen cada año más de 15.000 millones de 
envases que se reparten entre 10.000 clientes en todo el mundo. 
En el caso de Chile, se enfocan en el sector vitivinícola y 
elaboran 1.500 productos nuevos al año. En los últimos 5 años, 
han invertido alrededor de 1.000 millones de euros en nuevo 
equipamiento para optimizar sus producciones. 
 
➢ Envases de Vidrio S.A.: empresa formada en respuesta de las 
necesidades de muchas empresas y micro empresas que 
necesitan en forma urgente una solución económica y de 
calidad para el envasar de sus productos, tanto líquidos como 
sólidos. Actualmente esta empresa se encarga de entregar una 
gama de botellas, envases, frascos y jarras de vidrios todas de 
procedencia y diseño italiano. 
 
Cabe mencionar que el conocimiento sobre más empresas 
relacionadas a la producción de envases se vio limitada debido a la 
restricción de información disponible de modo público. 
 
Como conclusión a este análisis de competidores, las empresas 
ya poseen clientes fidelizados, debido a su trayectoria en el tiempo y a un 
nivel de confianza que les entregan a sus consumidores dentro de la 
cadena de abastecimiento, por lo que, como un nuevo competidor, este 
proyecto debería enfocarse en lo que son empresas nuevas o con poca 
participación en su respectiva industria en la cual son participantes, para 
así poder obtener alguna posición favorable en el mercado. 
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II.3 Mercado Consumidor 
 
 
La comercialización de estos productos se considera 
permanente dentro del mercado, ya que los procesos de envasado son de 
principal importancia en la cadena de producción de todas las empresas 
encargadas en abastecer de productos y/o servicios ante todo tipo de 
consumidores, haciendo que siempre exista clientes potenciales ante este 
sector a satisfacer. 
 
En lo que es el foco de este proyecto, como principales 
compradores, se encontrarán empresas de distintas industrias dentro de 
mercado, de diferentes tamaños, sean grandes, medianas, pequeñas, 
hasta emprendimientos y pymes, entre otras.  
 
Dentro de lo que es la demanda actual, se debe analizar la 
demanda que poseen las diferentes empresas que comercializan sus 
productos. Según el anuario estadístico de la Industria Chilena de 
Envases y Embalajes del año 2006, por parte del Centro de Envases y 
Embalajes (CENEM), las demandas de productos se centran en lo que son 
las botellas, los frascos y las ampollas.  
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Gráfico II.1: Principales usuarios de botellas 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia, en base a datos de CENEM, 2006 
 
Los resultados del estudio ya mencionado indicaron que el 
mayor consumo de botellas fue por parte de las empresas vitivinícolas y 
de licores con un 76%, seguido por las empresas de bebidas analcohólicas 
y alcohólicas con un 22% y, posteriormente, otras empresas con un 2%. 
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Gráfico II.2: Principales usuarios de frascos 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia, en base a datos de CENEM, 2006 
 
Para el caso de frascos, el mayor consumo fue por parte de la 
industria alimentaria con un 60% de ocupación, seguido por la industria 
farmacéutica-cosmética con un 35% y luego otras industrias con un 5%. 
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Gráfico II.3: Producción física nacional de envases de vidrio 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia, en base a datos de CENEM, 2014 
 
En el año 2014, la producción de botellas de vino, licores y 
cervezas concentró la mayoría de la producción de envases con casi un 
75,8% del total, seguido por las botellas de bebidas analcohólicas con un 
20,3%, luego los frascos con un 3,1% y otros con 0.8%. 
 
El mercado de consumidores para este tipo de negocio y para 
los productos destinados a producir por medio de este proyecto se 
encuentra bien segmentado debido a los fines que se pretenden realizar. 
75,80% 20,30%
3,10% 0,80%
Botellas de vino, licores y cervezas Botellas de bebida y analcohólicas
Frascos Otros (ampollas, bombonas, etc)
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La industria atacada principalmente es la industria manufacturera, la 
cual aportó un 11% al PIB nacional en el año 20165. 
 
➢ La industria vitivinícola: se encuentra dentro de la industria 
de bebidas y tabaco. Es la principal industria atacada por la 
competencia, debido a que Chile es el séptimo país productor 
de vino a nivel mundial con una producción de 10,1 millones de 
hectolitros en lo que fue el año 2016. 
 
Tabla II.1: Top 10 países productores de vino 
 
País Millones de hectolitros Crecimiento6 
Italia 48,8 -2% 
Francia 41,9 -12% 
España 37,8 1% 
Estados Unidos 22,5 2% 
Australia 12,5 5% 
China 11,5 0% 
Chile 10,1 -21% 
Sudáfrica 9,1 -19% 
Argentina 8,8 -35% 
Alemania 8,4 -4% 
 
Fuente: Elaboración Propia, en base a datos de la Organización 
Internacional de la Viña y el Vino, 2016 
                                                          
5 Sociedad de Fomento Fabril (SOFOFA), junto con cifras del Banco Central de Chile  
6 Crecimiento expresado como variación anual año 2015-2016 
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A pesar de no haber tenido un crecimiento de carácter positivo, 
se ha mantenido fuertemente en el mercado debido a la vasta cantidad de 
empresas vitivinícolas en el país. 
 
➢ La industria alimentaria: encargada de satisfacer una de las 
principales necesidades biológicas del ser humano. 
Potencialmente atacada por la competencia, debido a las 
características que posee el vidrio ante la conservación de los 
productos. Según el estudio “La Ruta del Vidrio”, un 56,4% de 
la población entrevistada afirma que el vidrio es mejor envase 
para la comida; al mismo tiempo, un 73,4% afirma que prefiere 
el vidrio porque no altera el olor y otro 79% afirma que prefiere 
el vidrio porque no altera el sabor. 
 
➢ La industria de bebestibles: también parte de la industria de 
bebidas y tabaco en el cual, en este segmento, se está hablando 
de bebidas alcohólicas como bebidas analcohólicas. Es un 
sector considerado ya que las familias chilenas dedican un 9% 
de su presupuesto a bebidas azucaradas7 y, según los estudios 
la Organización Mundial de la Salud (OMS), Chile fue el país de 
mayor consumo de alcohol a nivel de Latinoamérica en el año 
2015. 
 
 
 
 
                                                          
7 Ministerio de Salud, en colaboración con Universidad del Bío-Bío. Año 2015 
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Tabla II.2: Consumo anual per cápita de alcohol en Latinoamérica 
 
País Litros per cápita 
Chile 9,6 
Argentina 9,3 
Venezuela 8,9 
Paraguay 8,8 
Brasil 8,7 
 
Fuente: Elaboración Propia, en base a datos de la OMS, 2015 
 
➢ Industria Farmacéutica: encargada de la distribución y 
abastecimiento de medicamentos para los clientes. 
Últimamente, esta industria ha ido en aumento a nivel nacional 
debido a las polémicas ocurridas por parte de la colusión de las 
grandes cadenas de farmacias (Salcobrand, Cruz Verde y 
Farmacias Ahumada), provocando la masificación de farmacias 
populares a lo largo del territorio nacional. Aun así, hasta marzo 
del 2017, esta industria tuvo un decrecimiento en un 2,31% en 
cuanto a unidades producidas en comparación al año 20168. 
 
 
 
                                                          
8 Asociación Industrial de Laboratorios Farmacéuticos 
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Tabla II.3: Evolución del mercado farmacéutico retail (en miles de 
unidades) 
 
 
mar-13 mar-14 mar-15 mar-16 mar-17 
Mercado Total 242.828 262.866 273.738 279.710 271.654 
Mercado Ético 149.243 167.494 175.535 179.395 174.593 
Mercado Popular 93.585 95.372 98.203 100.315 97.061 
 
Fuente: Elaboración Propia, en base a datos de ASILFA, 2017 
 
➢ Industria Cosmética: esta industria está encargada de la 
comercialización de artículos para mejorar el aspecto, por lo 
general, de la cara, incluso de artículos para la higiene de esta 
área del cuerpo humano. Al año 2016, esta industria creció 
alrededor de un 9% en relación al año 2015, y dentro de lo que 
fue Enero y Febrero del año 2017, esta industria creció en un 
4,9% y un 5,8% respectivamente, haciendo un crecimiento 
hasta ese punto del año de un 5,4% promedio9. 
 
 
 
 
 
 
                                                          
9 Cámara de la Industria Cosmética de Chile A.G. 
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Tabla II.4: Proyección de Demanda del Mercado 
 
Año Demanda 
2010 524.212 
2011 541.619 
2012 604.458 
2013 620.204 
2014 649.667 
2015 679.130 
2016 708.593 
2017 738.056 
2018 767.519 
2019 796.982 
2020 826.445 
2021 855.908 
2022 885.371 
2023 914.834 
2024 944.296 
 
Fuente: Elaboración propia en base a datos del CENEM 
 
La información disponible se encuentra muy limitada y 
desactualizada por lo que, por medio de software, se realizó una 
proyección de demanda en cuanto a datos históricos, entregando una 
simulación en cuanto a los años 2013 a 2017 y proyectando desde el 2018 
a 2024.  
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Figura II.1: Dispersión de la demanda proyectada 
 
 
 
Fuente Elaboración Propia 
 
Como conclusión, el gráfico arroja valores realistas en cuanto a 
la información encontrada, por lo que se puede reflejar la realidad que 
está ocurriendo en el mercado chileno. Además, se puede encontrar una 
amplia cantidad de empresas como consumidores dentro de estas 
industrias, por lo que si existe un mercado sólido para los productos que 
entrega el proyecto.  Ahora, se es necesario determinar un enfoque en 
cuanto a los productos a realizar, refiriéndose a que industrias atacar, 
que tipo de productos producir, los volúmenes de estos, entre otras 
características. 
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II.3.1  Análisis por encuesta 
 
 
Para poder reafirmar la demanda de estos productos, es 
necesario la realización de una encuesta hacia empresas, con el fin de 
que corrobore la existencia de un mercado para poder realizar este 
proyecto. Para poder determinar un tamaño muestral (n) con un nivel de 
confianza de un 95%, se debe calcular la siguiente ecuación: 
 
𝑛 =  
𝑘2 ∗ 𝑁 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑘2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
                   (1) 
 
- k = constante asociada al nivel de confianza = 1,96 
- N = población total de empresas de la industria = 634 10 
- p = proporción de individuos que poseen características para 
este estudio = 50% = 0,5  
- q = proporción de individuos que no poseen características 
para este estudio = 50% = 0,5 
- e = error muestral deseado = 5% 
 
Una vez calculado n, se determinó que es necesario un tamaño 
muestral aproximado de 239 empresas, pero como los clientes no son 
personas directamente, y las producciones son a mayor escala para cada 
uno, no es necesario usar más de un 10% de la muestra (23 -24 
empresas). 
                                                          
10 N° de empresas registradas por el Servicio de Impuestos Internos en la Región 
Metropolitana, del sub-rubro de la fabricación de vidrio y productos de vidrio en 2015 
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II.3.2  Resultados y conclusión 
 
 
Por medio de esta encuesta de manera presencial o vía 
Formularios de Google, se entrevistó a variadas organizaciones las cuales 
abastecen tanto a mercados locales como a nivel regional y abarcan a 
diferentes tipos de industrias, para ver de una manera más real de cuáles 
son las decisiones de un gerente de operaciones al momento de la 
fabricación de sus productos. 
 
Para fines de esta encuesta, se consideró un tamaño muestral 
de 25 empresas, las cuales arrojaron los siguientes resultados por cada 
pregunta realizada. 
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a) ¿A qué industria está abasteciendo con su producto? 
 
Gráfico II.4: Satisfacción industrial en relación con empresas 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
A partir del gráfico anterior, podemos concluir que dentro de la 
industria de bebestibles se registra un mayor porcentaje de satisfacción 
ante las necesidades del mercado en un 40% con 10 empresas, seguido 
por la industria alimentaria en un 24% con 6 empresas, luego la industria 
farmacéutica en un 16% con 4 empresas, la industria vitivinícola en un 
12% con 3 empresas y la industria cosmética en un 8% con 2 empresas, 
por lo que se debería hacer un énfasis en las industrias de bebestibles y 
alimentaria, ya que se estaría logrando abarcar más del 50% de las 
necesidades del mercado. 
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b) ¿Su empresa fabrica los envases con que entrega su producto a 
sus clientes? 
 
Gráfico II.5: Empresas que elaboran sus propios envases 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
A partir del gráfico anterior, se concluye que un 84% de las 
empresas entrevistadas no elaboran sus propios envases, los cuales 
deben ser adquiridos por medio de compras a empresas relacionadas a la 
producción y comercialización de los recipientes deseados, por lo que, 
para efectos de este proyecto, es favorable esta decisión para poder 
competir posteriormente. 
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c) ¿Qué tipo de material usa para envasar y comercializar su 
producto? 
 
Gráfico II.6: Preferencias de material como envase de productos 
 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
A partir del gráfico anterior, podemos concluir que, dentro de 
las empresas encuestadas, un 40% prefiere usar envases de vidrio para 
sus productos, mientras que el 60% de las empresas prefiere envases de 
materiales sustitutos para sus productos, siendo un 24% optan por el 
plástico, 20% por el cartón, 12% por el aluminio y un 4% por otros 
materiales. 
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d) En centímetros cúbicos, ¿cuánto es lo que necesita un envase 
para poder comercializar su producto?  
 
Gráfico II.7: Determinación de volúmenes de envases 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
A partir del gráfico anterior, podemos concluir que un 36% de 
las empresas elabora y comercializa sus productos en cantidades 
menores a 300 grs o ml según corresponda, un 32% de las empresas opta 
por envases entre 301 y 700 grs ó ml, un 24% por envases entre 701 y 
1000 grs o ml y un 8% opta por envases sobre los 1000 grs o ml. El 
propósito de esta pregunta es corroborar sobre algún tamaño en 
particular el cual este proyecto debería enfocarse al momento de 
comenzar con la producción de envases. 
36% 32% 24% 8%
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e) ¿Estaría dispuesto/dispuesta a utilizar vidrio reciclado como 
envase para su producto? 
 
Gráfico II.8: Interés por parte de las empresas ante el proyecto 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
A partir del gráfico anterior, podemos concluir que un 68% de 
las empresas afirma estar interesada en lo que es la utilización de envases 
hechos de vidrio reciclado, en cambio un 32% optó por no utilizar. Este 
último porcentaje puede ser deducido por las condiciones peligrosas que 
posee el vidrio como envase, por ahorros de costos, entre otros. 
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Como conclusión a esta encuesta, existe una oportunidad de 
negocios ante la propuesta de este proyecto en base a los resultados 
positivos otorgados, pero esto no indica un éxito seguro para este 
proyecto, ya que todo depende de un plan de marketing efectivo en 
conjunto a una estrategia de negocios definida, para así lograr una 
captación de clientes a mayor escala y poder fidelizarlos ante esta nueva 
idea de negocios. 
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II.4 Mercado Proveedor  
 
 
El mercado proveedor de este proyecto es esencial, debido a las 
necesidades que se necesitan para poder producir los envases para poder 
abastecer a las empresas. Para poder generar esto, es necesario contar 
con un proveedor de maquinaria, tanto como un proveedor de vidrio 
reciclado. 
 
Partiendo con el proveedor de vidrio reciclado, no existen 
empresas encargadas de abastecer ni a la competencia ni a particulares. 
Las empresas existentes encargadas de una labor de reciclaje son 
empresas dedicadas a la recolección de materiales como plásticos PET, 
cartones, papeles, entre otros, haciendo que los vidrios desechados caigan 
en vertederos de basura. 
 
Por lo general, las empresas que forman parte de la competencia 
y tienen un plan de reciclaje para reutilización del material, se encargan 
ellas mismas de poder abastecerse, como único caso se encuentra 
Cristalería Toro, quienes utilizan diferentes métodos como lo son puntos 
de recolección por medio de contenedores ya sea de manera pública, como 
supermercados y plazas con capacidad de hasta 500 kilogramos de vidrio, 
ó como puntos privados, así como también entregan contenedores de 
manera domiciliaria en condominios y/o edificios, con una capacidad de 
hasta 60 kilogramos de vidrio. 
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A modo de ayuda para la recolección del material para este 
proyecto, se puede determinar un plan de recolección como método de 
recaudación, ya sea dentro de las diferentes comunas de la región 
metropolitana, en blocks de departamentos, edificios, condominios, 
restaurantes, bares, lugares estratégicos, donde el consumo o llegada de 
botellas sea de manera recurrente. 
 
Para lo que es la maquinaria, la técnica para la elaboración de 
botellas se denomina “vidrio soplado”. Dentro de este proceso es necesario 
contar con un horno de vitrofusión (fusión del vidrio), cortadoras de vidrio 
fundido, punzones de aire junto con un horno de recocido. 
 
Parte de la maquinaria especificada es capaz de ser encontrada 
dentro del territorio nacional, pero las empresas encargadas de 
abastecerlas son bastante pocas, además que entregan productos usados, 
los cuales no resultarían efectivos debido a la vida útil de los activos. En 
el caso de que sean nuevos, solo funcionan como intermediarios de 
compra, ya que ellos se contactan con fábricas en el extranjero, por lo que 
es más recomendable un contacto directo con las plantas. 
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II.5 Análisis Estratégico 
 
 
Como análisis estratégico, se busca determinar una estrategia 
de negocios para este proyecto para poder obtener rentabilidades 
favorables en lo que es el corto, mediano y largo plazo. 
 
Para este análisis se utilizarán como herramientas el análisis 
FODA, para medir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 
de este proyecto, junto con un análisis de las cinco fuerzas de Michael 
Porter para ver como es el comportamiento del mercado de la industria 
del vidrio y del reciclaje, un análisis PEST para ver los aspectos políticos, 
económicos, sociales, tecnológicos, y un análisis de la cadena de valor, 
para mostrar aquellas actividades que entregan valor al negocio para 
poder lograr una ventaja competitiva. 
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II.5.1  Análisis FODA 
 
 
Para poder facilitar el análisis estratégico, es necesario utilizar 
un análisis FODA; herramienta de estudio que ayudará a medir las 
características internas, debilidades y fortalezas, como también 
características externas, las oportunidades y amenazas.  
 
Debido a que este proyecto no está en marcha, y es realizado 
solo a fines de estudio, no posee características internas, por lo que se 
analizarán las fortalezas y debilidades que existen dentro del mercado 
como para determinar un número promedio de empresas que cuentan 
con estas características y ofrecen barreras de ingreso. 
 
 
II.5.1.1 Fortalezas 
 
 
Dentro de las fortalezas que se encuentran en el mercado, a 
nivel nacional, existe una amplia gama de productos que se pueden 
elaborar con este material, logrando un consumo continuo por parte de 
los clientes. 
 
Otra fortaleza encontrada son las grandes acumulaciones que 
se realizan en los vertederos, las cuales pueden ser aprovechadas por las 
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empresas como principal fuente de abastecimiento para sus procesos de 
producción. 
 
 
II.5.1.2 Oportunidades 
 
 
Las oportunidades que presenta este proyecto son que se basa 
un nuevo mercado emergente que ha ido tomando fuerzas y atractivo ante 
emprendedores alrededor del territorio nacional, ya sean pymes o 
microempresas. 
 
Se encuentra la nueva Ley de Fomento al Reciclaje, que redefine 
el enfoque de la gestión de los residuos en el país, enfocándose en la 
prevención y valorización de estos, en todos sus aspectos. 
 
Al mismo tiempo, gracias a la globalización, se ha ido 
incrementando la conciencia ambiental en el mundo, haciendo que las 
nuevas generaciones tengan mayor interés en el cuidado del 
medioambiente reciclando sus residuos.  
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II.5.1.3  Debilidades 
 
 
Como una debilidad encontrada es que existe poca 
diferenciación que poseen los productos a simple vista en cuanto a las 
características físicas, debido a que las empresas satisfacen a las mismas 
industrias señaladas anteriormente. 
 
Como debilidad se encuentra las malas prácticas por parte de 
la población en cuanto al reciclaje, haciendo más problemáticos el tema 
de la recolección de este material.  
 
Por último, la debilidad más grande que existe es la inexistencia 
de proveedores de materia prima para la elaboración de los productos, 
por lo que es necesario contar con un plan de abastecimiento o guiarse 
por modelos que se estén impartiendo por la competencia. 
 
 
II.5.1.4  Amenazas 
 
 
Las amenazas que existen es la fuerte competencia existente 
dentro del mercado debido a la longevidad de las empresas y las barreras 
que han establecido ante los nuevos competidores, por lo que no tener 
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una posición ante el mercado podría lograr una muy baja captación de 
clientes. 
 
También se encuentra la amenaza del propio material, como se 
mencionó anteriormente, debido s sus propiedades, causa severos daños 
por las malas condiciones de acumulación y manipulación, ante la salud 
y seguridad de las personas y animales. 
 
Otra amenaza son las afiliaciones que posee la competencia 
ante distintas organizaciones solidarias, haciendo que el cliente opte por 
preferir a otras empresas con el fin de sentir un grado de satisfacción por 
realizar un bien ante la sociedad. 
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Figura II.2: Análisis FODA 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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II.5.2  Análisis de las cinco fuerzas de Porter 
 
 
El análisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta 
que permite hacer una evaluación de los aspectos que componen el 
entorno de un negocio, desde un punto de vista estratégico. 
 
 
II.5.2.1 Intensa rivalidad entre competidores actuales 
 
 
Los productos a los cuales se enfoca este proyecto son utilizados 
en múltiples empresas de diferentes industrias y, por lo general, las 
empresas encargadas de abastecer a otras con envases, frascos y/o 
botellas, ya tienen fidelizados a sus clientes, como lo es en el caso de 
organizaciones de gran magnitud, como Viña Santa Rita con Cristalerías 
de Chile, haciendo de la competencia sostenible debido a las variedades 
de productos existentes. 
 
En caso contrario, las de menor tamaño, buscan empresas que 
puedan abastecerlos a un costo bajo, con el fin de aumentar las cadenas 
de producción o mejorar sus procesos a medida que van creciendo dentro 
del tiempo, haciendo que opten por producir sus propios recipientes de 
vidrio, u optar por un material más económico, como el plástico. 
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Dadas estas afirmaciones, se puede concluir que la rivalidad 
entre competidores se puede considerar en un nivel de carácter medio.  
 
 
II.5.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
 
Para las amenazas de entrada de nuevos competidores, existen 
barreras de mercado muy altas impuestas por las existentes, como lo son 
los costos de ingreso al mercado, en conjunto con los costos de 
producción, haciendo que nuevos competidores se sientan “sofocados” al 
momento de ingresar al mercado. 
 
La innovación por parte de nuevos competidores en cuanto a lo 
que podría ser tecnologías más aplicadas y eficientes o incluso productos 
más llamativos, es algo que podría jugar en contra dentro del mercado, 
debido a la poca diferenciación existente en el mercado. 
 
Por lo tanto, la amenaza de entrada de nuevos competidores 
tiene un nivel de carácter bajo. 
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II.5.2.3 Amenaza de productos sustitutos  
 
 
Para lo que es el envasado de productos, existen múltiples 
sustitutos para lo que son el mercado de alimentos, como el plástico, el 
cartón, el aluminio, entre otros, con propiedades distintas al vidrio como 
un costo más bajo o menor fragilidad. 
 
Por lo general, la principal amenaza ante el envasado y 
embotellamiento se encuentra en lo que es el plástico, respondiendo en 
cuanto a la pregunta de “¿qué material utilizo para envasar mi 
producto?”. Es un material que también tiene la característica de poder 
ser reciclado, y la gran mayoría de productos que se pueden encontrar en 
el mercado se encuentran en un recipiente con sus características. Las 
principales ventajas de este material es su facilidad de adquisición en 
conjunto con bajos precios por lote. 
 
Las falencias que posee, como se mencionó, es que la gran 
mayoría de productos se encuentran en envases de plástico, por lo que es 
producto suministrado por las empresas se ven alterados en cuando a su 
calidad. Además, se logra una contaminación a mayor escala, como en 
las toneladas de este desecho fueron mal manejadas en Chile, los cuales 
tienen a aparecer en el mar11. 
 
                                                          
11 Entrada de los residuos de plástico de la tierra al océano, Universidad de Georgia, 
año 2016 
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Entonces, dentro de lo que es la amenaza de productos 
sustitutos, se puede encontrar un nivel medio-alto. 
 
 
II.5.2.4 Poder de negociación ejercido por los clientes  
 
 
Con el pasar del tiempo, los clientes a los cuales abastecen las 
empresas con sus productos cada vez se vuelven más exigentes, debido a 
diversos factores que los afectan en su día a día. 
 
Las empresas cada vez necesitan diferenciarse de alguna 
manera ante el resto, necesitando productos que destaquen dentro del 
mercado, por lo que es necesario, para este caso, que existan ciertas 
condiciones que hagan más llamativos los envases que deseen adquirir, 
haciendo que características como la textura, forma, diseño o el tamaño 
se hagan relevantes al momento de encargo o de compra. Las elecciones 
de estas propiedades son bastantes, haciendo que todo dependa de la 
industria a la cual se piense abastecer. Además, existe también un factor 
relacionado a los niveles de producción de este proyecto, en cuanto a la 
oferta que se realizará al mercado, por lo que este nivel debe ser alto para 
poder satisfacer las necesidades existentes. 
 
Por lo tanto, podemos definir que el poder de negociación que 
ejercen los clientes es alto. 
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II.5.2.5 Poder de negociación ejercido por los proveedores 
 
 
Como se mencionó con anterioridad, el mercado de proveedores 
en cuanto a materia prima es nulo, debido a que el material es terminado 
en vertederos o es reutilizado por los medios aplicados por la compañía, 
haciendo que la adquisición del material se complique, a menos que se 
determine crear o replicar un método de recolección, cosa que haría más 
sencillo el abastecimiento. 
 
Para lo que son los proveedores en cuanto a maquinarias, el 
hecho de que las empresas nacionales entreguen productos de segunda 
mano juega en contra la adquisición de estos, y la importación de 
maquinarias juega en contra debido al poco contacto que se tendría con 
los proveedores en caso de fallas, lo que hace que el factor tiempo 
complique los procesos del proyecto. 
 
Por lo general, el poder de negociación ejercido por los 
proveedores es de un nivel medio. Si se ve desde un punto de vista 
optimista, en el que las maquinas adquiridas no poseen ninguna falla y 
el problema solo sería la materia prima, el nivel de negociación de los 
proveedores es de un nivel medio-bajo. En cambio, en el caso de que 
ocurra alguna complicación en cuanto a materia prima y maquinaría, que 
sería un punto de vista algo más pesimista, el nivel de negociación de 
proveedores será medio-alto. 
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Para el análisis de las cinco fuerzas de Porter, se entregó un 
valor cuantificable para cada tipo de nivel, con el fin de calcular un nivel 
promedio en cuanto a este proyecto. 
 
Tabla II.5: Valores asociados a niveles en el análisis de Porter 
 
Bajo 1 
Medio - Bajo 2 
Medio 3 
Medio - Alto 4 
Alto 5 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla II.6: Resumen del análisis de las cinco fuerzas de Porter 
 
 
Bajo 
Medio - 
Bajo 
Medio 
Medio - 
Alto 
Alto 
Intensa rivalidad 
entre competidores 
actuales 
  X   
Amenaza de entrada 
de nuevos 
competidores 
X     
Amenaza de 
productos 
sustitutos 
   X  
Poder de 
negociación de los 
clientes 
    X 
Poder de 
negociación de los 
proveedores 
  X   
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Como conclusión a este análisis, el valor promedio para este 
proyecto fue de un 3.2, asociando este valor a un nivel medio, por lo que 
a pesar de las barreras de ingreso que se encuentren en el mercado, el 
proyecto es capaz de competir con el resto de las empresas. 
 
 
II.5.3 Análisis PEST 
 
 
II.5.3.1 Aspecto Político-Legal  
 
 
Para este aspecto del análisis, la normativa ejercida por el 
Gobierno de Chile aplicadas para este proyecto son, principalmente, en 
base a la ley 19.300 sobre las Bases Generales del Medio Ambiente, como 
la nueva ley de Responsabilidad Extendida de Productores, la cual es 
necesaria para el establecimiento de nuevas empresas encargadas de 
producir diferentes productos ante los consumidores, define quienes son 
los productores de productos prioritarios, sistemas de gestión autorizado 
más los integrantes, canales de distribución, instalaciones, quiénes son 
los responsables en cuanto a accidentes, etc. 
 
En conjunto a estas, también entran en juego el Código 
Sanitario, para establecer la normativa de un sitio de trabajo seguro e 
higiénico, el Reglamento de Transporte de Sustancias Peligrosas, para la 
distribución de los productos a los distintos canales de distribución. 
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II.5.3.2 Aspecto Económico 
 
 
En un ámbito económico, el PIB nacional obtuvo un crecimiento 
de un 0,1% en el primer trimestre del año 2017, siendo el peor valor 
registrado desde el año 2009; un valor bajo justificado por las actividades 
relacionadas a la huelga de la Minera Escondida. 
 
Figura II.3: Variaciones trimestrales del PIB 2013 – 2017 
 
 
 
Fuente: Banco Central de Chile 
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A pesar de esta variación al año 2017, esto no afecta a los 
valores de los envases ofertados por las empresas de envases de vidrio. 
Sin embargo, es capaz de afectar a la industria del vidrio en cuanto a 
empresas encargadas de la elaboración de vidrios especiales, en este caso, 
para el sector minero. 
 
 
II.5.3.3 Aspecto Sociocultural  
 
 
Dentro de este aspecto, según estadísticas del Grupo GFK 
Adimark, tan solo un 22% de la población chilena sabe reciclar sus 
residuos, justificando las acumulaciones en vertederos por lo que se 
genera un escenario no favorable para el proyecto, debido a que estas 
acumulaciones no son tratadas de una manera responsable por parte del 
gobierno, por lo que fue necesario la creación de la Ley de Fomento al 
Reciclaje, que forma parte de la Responsabilidad Extendida del Productor. 
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II.5.3.4 Aspecto Tecnológico 
 
 
Las tecnologías permiten mejoras a la rapidez y eficacia de los 
procesos, aumentan la calidad de los productos logrando una satisfacción 
igual o mayor a la esperada por el cliente. Aun así, en cuanto a la 
recolección propia, la tecnología se ve un tanto obsoleta por parte de 
maquinaria aplicada, pero esto no implica una complicación a gran escala 
del proyecto desde este aspecto, debido a que existen diversos métodos de 
recolección del material dentro de la comuna y es aquí donde, por medio 
de los avances tecnológicos a la fecha, la tecnología juega un rol favorable 
para el proyecto. 
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II.5.4  Análisis de la cadena de valor 
 
 
Figura II.4: Cadena de Valor 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
58 
 
II.5.4.1 Actividades Primarias 
 
 
II.5.4.1.1 Logística de Entrada 
 
 
Para la logística de entrada, se debe considerar la obtención del 
material necesario para poder comenzar con el proceso de operación. En 
este caso, con la complicación de que no existen proveedores directos o 
que dentro de las empresas de reciclaje no existe una división de 
recolección de vidrio, será necesario proveerse mediante cuenta propia o 
contratar un servicio exclusivo para poder recolectar el material alrededor 
de la región o dentro de vertederos autorizados. La materia considerada a 
recolectar serán botellas de todo tipo de productos, cervezas, bebidas, 
jugos, licores, etc., en conjunto a frascos. No se puede recolectar lo que 
son ventanas, parabrisas, espejos y otros tipos relacionados, debido a que 
la estructura química de estos es completamente diferente a la de los 
productos ya mencionados. Una vez recolectado el material, será 
transportado a la fábrica de procesamiento, donde se realizarán las 
actividades de producción u operaciones. 
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II.5.4.1.2 Producción u Operaciones  
 
 
➢ Segmentación y trituración de residuos: para partir, es 
necesario realizar una segmentación de los residuos por color, 
por parte de una mano de obra directa, para así evitar falencias 
dentro de otros procesos. Posteriormente, las botellas son 
trasladadas hacia una máquina trituradora para reducir los 
volúmenes del material. 
 
➢ Fundición y conformación de los envases: una vez ya 
triturado, se lleva al cabo un proceso de fundición para poder 
facilitar el proceso de moldeado. Dentro de este, las gotas del 
material a altas temperaturas pasan a un punzón metálico o de 
presión para dar la forma hueca de los envases. 
 
➢ Archa de recocido: es necesario que los envases pasen por otro 
proceso de calentamiento y posterior enfriamiento, para poder 
darle una resistencia ante los rayados. Este proceso puede 
durar entre 30 min a 2 horas. 
 
➢ Control de Calidad: una vez que los envases ya estén listos, 
pasar a procesos de control por medio máquinas de palpado, 
máquinas de video y luego por haz luminoso, con el fin de que 
la textura, el grosor y las cualidades estéticas sean las 
deseadas. Todo aquel envase que no cumpla con esto será 
trasladado de vuelta a la trituradora para ser reutilizado. 
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➢ Acoplado de productos: ya terminados los productos, estos 
son reagrupados en embalajes de gran tamaño. Una vez 
conformado el palé de estos, se cubren con una funda de 
plástico para ser llevado a bodegas donde se almacenarán estos 
hasta que se generen las compras. 
 
 
II.5.4.1.3 Logística de Salida 
 
 
La logística de salida en este caso parte en el proceso desde la 
generación de compras, donde una vez confirmada esta acción, se realiza 
una confirmación de stock en bodega. Una vez hecho, es necesario contar 
con vehículos que cumplan con la normativa chilena en cuanto a sólidos 
peligrosos para poder hacer el respectivo despacho hacia el cliente. 
 
 
II.5.4.1.4 Marketing y Ventas  
 
 
Para el marketing y ventas, las estrategias que utilizará esta 
empresa para poder atraer clientes serán determinadas dentro del Plan 
de Marketing. Los principales factores que distinguirán a esta empresa 
serán la diferenciación que tienen sus productos elaborados en relación 
con la competencia, la calidad que poseerán al momento de utilización y 
un sello de distinción en cuanto al compromiso que posee la empresa con 
el medio ambiente. 
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II.5.4.1.5 Servicios 
 
 
Dentro de lo que es servicio, se contará con un equipo 
encargado de atender las dudas que encuentren los clientes en cuanto a 
los productos y la empresa, tanto en procesos anteriores a la producción 
como sobre el compromiso de la empresa ante ellos, la responsabilidad 
social que existe con el medio ambiente, los métodos de recolección, así 
como también en procesos de postventa, reclamos, recomendaciones, etc. 
 
 
II.5.4.2  Actividades Secundarias 
 
 
II.5.4.2.1 Dirección General y RR.HH. 
 
 
Es necesario que la empresa cuente con un personal apto para 
poder gestionar los procesos de manera eficaz y oportuna, así como que 
pueda cumplir con las necesidades a satisfacer por parte de los clientes. 
Al mismo tiempo, es necesario que se haga capacitaciones a la mano de 
obra, en relación con el uso de la maquinaria, información sobre los 
procesos a realizar y sobre todo a los riesgos que pueden existir en la 
operación de la empresa y el trabajo con este material 
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II.5.4.2.2 Infraestructura y Ambiente 
 
 
Las operaciones por realizar por parte de la empresa serán 
realizadas dentro de la planta de producción, la cual se determinará su 
ubicación especifica dentro de lo que es el estudio técnico de este 
proyecto, siempre y cuando esté dentro de los alcances ya definidos, que 
son dentro de la Región Metropolitana. 
 
 
II.5.4.2.3 Abastecimiento 
 
 
El abastecimiento para este proyecto juega un rol importante y 
al mismo tiempo, posee la dificultad de que no existe un proveedor directo 
del vidrio, por lo que será necesario, como se mencionó anteriormente, 
realizar un trato exclusivo con algún centro de reciclaje o algún 
administrador de cualquier vertedero autorizado por el gobierno para 
poder obtener el material a procesar. 
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II.5.4.3  Conclusión del análisis de cadena de valor 
 
 
Figura II.5: Actividades clave de la cadena de valor 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Por medio de este análisis, se pudo identificar las actividades 
clave de entregan valor a la empresa y a los productos, las cuales están 
definidas en la figura 11, y vendrían siendo: 
 
➢ Logística de Entrada: es la primer actividad clave considerada 
debido a que, sin ella, el material no podría ser procesado y 
comercializado al mercado, además de las dificultades que 
posee, por lo que es de suma importancia definir como adquirir 
el vidrio, si es necesario una subcontratación o si se deben 
definir cargos para la recolección de este. Por último, en el caso 
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de que mano de obra de la empresa se dedique a la recolección 
directa del material, también es importante la adquisición y 
modificación de vehículos que cumplan con las condiciones 
establecidas por el estado para el transporte del material hasta 
la fábrica de procesamiento. 
 
➢ Producción u Operaciones: es considerada como la segunda 
actividad clave debido a la importancia que se le dará a la 
diferenciación de los productos en cuanto a los requerimientos 
del cliente, ya sea enfocándose al diseño de los envases, como 
en la textura, tamaño, color, entre otras especificaciones.  
 
➢ Marketing y Ventas: es la última actividad clave, debido a que 
es importante generar una atracción al cliente por medio de una 
promoción atractiva y productos elegantes, además de 
establecer las definiciones de precios para los productos y las 
condiciones de compra para los interesados. 
 
 
En conclusión, las actividades clave para la cadena de valor de 
este proyecto son la Logística de Entrada, Producción u Operación y 
Marketing y Ventas. 
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II.6  Plan de Marketing 
 
 
II.6.1  Marketing Estratégico 
 
 
El marketing estratégico es lo relacionado a lo que es la imagen 
de la empresa, como su nombre y figura corporativa, su visión, misión y 
valores a seguir. 
 
 
II.6.1.1 Nombre y figura corporativa 
 
 
Se decidió que el nombre de la empresa sea “Tri-Use: 
Productores y Comercializadores de envases hechos de vidrio 
reciclado”, demostrando claramente la actividad principal que realiza la 
empresa. Además, para el diseño del logo, se decidió por un uso de colores 
claros y dos tipos de fuentes, Rage Italic y ARR Bonnie 
 
 
 
 
66 
 
Figura II.6: Logo de la empresa 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
II.6.1.2  Misión 
 
 
“Ser una empresa que colabore al medio ambiente, junto a las 
comunidades y los habitantes de la Región Metropolitana, proporcionando 
productos ecológicos por medio de la recolección, reciclaje y reutilización del 
vidrio junto con la innovación y el avance tecnológico.”  
 
 
 
 
Productores y 
comercializadores 
de envases hechos de 
vidrio reciclado
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II.6.1.3  Visión 
 
 
“Llegar a ser una de las principales empresas productoras de 
envases de vidrio a nivel nacional, mediante el uso de tecnologías, 
innovación corporativa y ecológica para las diferentes empresas que 
necesiten abastecerse de botellas para poder comercializar sus propios 
productos” 
 
 
II.6.1.4  Valores 
 
 
➢ Innovación: por parte del equipo de trabajo y la tecnología 
➢ Comunidad y medio ambiente: enfatizando la seguridad de las 
personas como del ecosistema junto a sus seres vivos. 
➢ Trabajo en equipo: fomentando un ambiente de trabajo 
amigable y respetuoso. 
➢ Orientación a los resultados: buscando productos elegantes y 
de calidad. 
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II.6.2  Marketing Táctico 
 
 
II.6.2.1 Estrategia de las 4P del marketing 
 
 
Esta estrategia consta de un análisis de las variables básicas 
que poseen las actividades, el precio, el producto, la plaza (o lugar) y la 
promoción. 
 
 
II.6.2.1.1 Producto 
 
 
Para los productos que se desean producir, es necesario aclarar 
que son diseñados a partir de las exigencias del cliente, o mejor dicho, en 
cuanto a las características con que desee personalizar el envase, ya sea 
como, por ejemplo, grabado en relieve, decorado especial, etiquetado, 
satinado, etc. Dentro de los productos los cuales se elaborarán serán: 
 
➢ Botellas: se busca abastecer a la mayoría de las industrias 
mencionadas dentro del mercado consumidor (vitivinícola, 
farmacéutica y bebestibles), con el fin de satisfacer sus 
necesidades de comercializar un producto con valor agregado. 
Dentro de las botellas a elaborar podemos encontrar botellas 
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para vinos, bebidas azucaradas, jugos, agua, cervezas, variados 
licores, medicamentos en estado líquido, etc. 
 
 
II.6.2.1.2 Precio 
 
 
Para poder fijar un precio determinado en cuanto a los 
productos que se desean elaborar, es necesario tener en cuenta el precio 
unitario que está entregando la competencia. Al mismo tiempo, hay que 
tener en cuenta que, para fijar el precio de cada producto, es necesario 
ver la capacidad requerida de cada envase, para que se utilizarán, y las 
condiciones que exigirá el cliente en cuanto al producto. 
 
Por lo general, en el caso de envases de menos de 350 cc., 
individualmente estos pueden tener un precio entre $175 a $300 pesos el 
kilogramo. En cambio, si se realiza una venta por pallet, pueden llegar a 
tener un precio entre $80 a $150 pesos la unidad aproximadamente. 
 
Para los envases de entre 351 y 750 cc., poseen un precio 
unitario entre $310 a $560 pesos el kilogramo y en caso de venta por 
pallet, posee precios entre $200 a $450 pesos la unidad 
aproximadamente. 
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Para los envases que son sobre 750 cc, estos pueden variar sus 
precios por sobre los $700 pesos el kilogramo y el precio por pallet puede 
ser, aproximadamente, por sobre los $460 la unidad. 
 
En conclusión, los precios unitarios que debería establecer la 
empresa se establecen en un margen entre los $175 a $700 el kilogramo 
según sea el volumen del envase; por otro lado, los precios por pallet 
varían en un margen de $80 a $460 la unidad, por lo que los precios a 
definir para la empresa deben ser inferiores a la competencia para poder 
llamar la atención de los clientes. Esto se puede justificar ya que, al estar 
procesando el vidrio ya producido, no es necesario su elaboración desde 
cero, por los que los costos de producción de la empresa en relación con 
la competencia deberían ser más bajos. 
 
 
II.6.2.1.3 Plaza 
 
 
Dentro de lo que es la plaza o localización, se debe instalar una 
planta de procesamiento para la producción de los productos. 
 
Esta debe ser situada en una zona donde no existan 
restricciones sectoriales en cuando a la instalación de una planta de 
producción, algo alejado de las zonas residenciales para evitar daños ante 
ellos, más aún cuando se está trabajando con sustancias peligrosas, por 
lo que es necesario la ubicación en un barrio industrial, al mismo tiempo, 
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debe estar ubicada dentro de lo que es la Región Metropolitana (la 
ubicación exacta será detallada más adelante dentro de lo que es el 
Estudio Técnico). 
 
Para poder llegar a las industrias se utilizará un canal de 
distribución en el cual existe la relación Proveedor – Productor – 
Cliente, en el cual los proveedores son los encargados de la entrega de la 
materia prima junto con la maquinaría, el productor seria la empresa Tri-
Use con su oferta en el mercado y los clientes serían las empresas 
interesadas en los productos disponibles.  
 
 
II.6.2.1.4 Promoción 
 
 
Para la promoción del producto se necesita crear medios de 
comunicación por parte de la empresa con sus proveedores y clientes. 
Una vez aclarado esto, Tri-Use se promocionará por: 
 
➢ Página web 
 
Por medio de una página en internet se darán a conocer los 
diversos productos que elabora Tri-Use, así como también se explicará el 
procedimiento que se utiliza, la misión la visión, los valores de la empresa, 
socios afiliados, políticas establecidas, etc. 
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➢ Redes sociales: 
 
Gracias a los nuevos medios de comunicación otorgados vía 
online, ya sea Facebook, Twitter o Instagram, el contacto con los clientes 
puede ser un tanto directo mediante la creación de cuentas oficiales de 
Tri-Use en cada plataforma, con el fin de captar nuevos interesados 
mediante la tecnología y el uso de multimedia. 
 
➢ Publicidad directa 
 
Esta puede ser mediante el uso del logo de la empresa tanto en 
afiches publicitarios, los activos de la empresa, uniformes de operarios, 
credenciales, y todo artículo que revele la imagen de la empresa. 
 
➢ Relaciones públicas 
 
Este punto se refiere a las relaciones establecidas con las empresas de 
cada industria a las cuales se vean interesados en la adquisición del 
producto ofertado.  
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II.7  Estrategia de Negocios 
 
 
La estrategia genérica que se utilizará para este proyecto es un 
Foco en la Diferenciación, se realizarán botellas a pedido de los clientes 
con las características que soliciten, por lo cual es más sencillo 
establecerle un precio más alto para estos, mediante la innovación de un 
nuevo producto amigable con el medio ambiente, imponiendo una imagen 
de marca dentro del mercado existente. 
 
Como estrategia de posicionamiento, se utilizará una estrategia 
en base al Desarrollo de Nuevos Productos. Esta estrategia se guía 
debido a las necesidades de poder participar en el mercado con un 
producto similar a simple vista, pero con un valor agregado, siendo este 
el hecho que las botellas sean recicladas y también lo que son las 
especificaciones que tiene el cliente en cuanto al producto final que este 
desee. 
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III ESTUDIO TÉCNICO 
 
 
III.1 Determinación de la localización óptima del proyecto 
 
 
Para poder determinar una localización adecuada para el 
proyecto, es necesario utilizar el Método de los Factores Ponderados; un 
método cuantitativo el cual compara diferentes alternativas de 
localizaciones a las cuales se les asigna un puntaje, a través de variados 
factores críticos, cada uno con un peso determinado, para poder 
encontrar la localización más aceptable.  
 
𝐿𝑜𝑐𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛𝑖 =  ∑(𝐹𝑎𝑐𝑡𝑜𝑟 𝐶𝑟𝑖𝑡𝑖𝑐𝑜𝑖 ∗ 𝑃𝑢𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒)              (2) 
 
Para cada factor crítico se le asignarán valores entre los 
números 1 y 5 donde: 
 
 1 = Totalmente desfavorable 
 2 = Desfavorable 
 3 = Neutral 
 4 = Favorable 
 5 = Totalmente favorable 
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Dentro de los factores críticos a evaluar, se pueden encontrar: 
 
a) Regulaciones sectoriales industriales: esencial para este 
tipo de proyecto en el cual es necesario instalar una planta para la 
fabricación de productos, más aún cuando es considerado una sustancia 
peligrosa ante la comunidad y debido a la producción del material se 
generarán emisiones a la atmósfera 
 
b) Arriendo del terreno: es necesario contar con un terreno 
amplio, para lo que es el posicionamiento de la empresa, junto con la 
fábrica, que cuenta además con oficinas para el recurso humano, una 
bodega de almacenamiento, junto con el resto de activos que se necesitan. 
 
c) Localización de la competencia: considerado para ver su 
posición dentro de la región metropolitana, tomando este factor como 
amenaza para el proyecto. 
 
d) Acceso a autopistas y carreteras: para ver un fácil acceso 
en lo que es la distribución de los productos, como también para un 
ahorro de costos de transporte alrededor de la región metropolitana. 
 
e) Proximidad a proveedores y recursos: por medio de este 
factor, se busca facilitar la recolección de la materia a elaborar en 
conjunto con una disminución de costos de adquisición. 
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Tabla III.1: Método de los Factores Ponderados 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
De acuerdo con el resultado otorgado por el método de los 
factores ponderados, la localización óptima para ubicar a este proyecto es 
en la comuna de Puente Alto, otorgando una ponderación de 350 sobre el 
resto. 
   COMUNAS 
FACTORES 
PESO 
(%) 
San 
Bernardo 
Maipú 
Puente 
Alto 
Renca Pudahuel 
Regulaciones 
sectoriales 
industriales 
25 4 (100) 3 (75) 3 (75) 4 (100) 5 (125) 
Arriendo del 
terreno 
25 2 (50) 1 (25) 3 (75) 2 (50) 2 (50) 
Localización de 
la competencia 
10 5 (50) 4 (40) 2 (20) 3 (30) 3 (30) 
Acceso a 
autopistas y 
carreteras 
20 3 (60) 3 (60) 4 (80) 3 (60) 4 (80) 
Proximidad a 
proveedores y 
recursos 
20 2 (40) 4 (80) 5 (100) 1 (20) 2 (40) 
TOTAL 100 300 280 350 260 325 
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III.2  Determinación del tamaño óptimo del proyecto 
 
 
III.2.1 Capacidad Productiva 
 
 
Tri-Use debe tener un propio plan de capacitación para sus 
empleados en cuanto al manejo del material y sobre cómo se deben 
realizar los procesos para un funcionamiento eficiente de las operaciones. 
 
La disponibilidad de inventario fue calculada en base a la 
producción física nacional de botellas de vidrio, dividida por la población 
total de empresas que abarcan la industria de envases de vidrio. 
 
Tabla III.2: Promedio de Inventario según producción física 2016 
 
Producción Física 2016 (Toneladas) 708.593 
Número Total de Empresas Registradas 634 
Producción Promedio Anual (Toneladas) 1.118 
Producción Promedio Mensual (Toneladas) 93 
 
Fuente: Servicio Nacional de Impuestos Internos junto con CENEM 
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III.2.2 Dimensiones del Proyecto 
 
 
• Oficina: destinada a los gerentes y el secretario(a), deben 
incluir un espacio adecuado para cada gerente, con el fin de que puedan 
ejecutar sus labores de manera cómoda y efectiva. Adecuada para 5 
personas, donde se incluyen 5 escritorios con medidas de 160 x 80 x 74 
cm, más 5 sillas para cada escritorio con medidas de 102 x 60 x 57 cm. 
Además, se debe contar con un gabinete con medidas de 89 x 40 x 186 
cm, donde poder almacenar y archivas documentos de carácter 
importante. El tamaño dedicado para oficina es de 70 m2. 
 
• Planta de producción: la fuente principal de actividad de la 
empresa debe contar con un espacio destinado amplio para un proceso 
óptimo, así como para el layout interno, de esta manera se puede evitar 
accidentes laborales en cuando a la manipulación de la materia prima y 
los productos. La distribución de este espacio debe ser repartida entre 
sectores para la acumulación y segregación del material, moledor de 
botellas, horno de fusión, punzones de aire y zona de conformación, horno 
de recocido y zona de control de calidad. Además, se debe destinar espacio 
para el tránsito de maquinaria, como grúas de horquilla, por ejemplo. Una 
vez determinado el layout interno de la planta de producción, el tamaño 
para la planta debe ser de 2000 m2. 
 
• Bodega: dada la producción promedio que debe tener la 
empresa, se debe contar con un tamaño capaz de almacenar alrededor de 
1.131 toneladas de botellas de vidrio, los cuales deben ser repartidos en 
palés de 1,2 m2. Además, también debe contar con espacio destinado para 
79 
 
el movimiento de grúas de horquilla, por lo que se debe contar con un 
espacio de alrededor de 400 m2. 
 
• Baños: se ha determinado un tamaño de 96 m2 para esta 
zona, la cual se dividirá a la mitad tanto para dividir uno para hombres y 
otro para mujeres, con medidas de 48 m2 respectivamente. 
 
• Casino: destinado para todo trabajador de la empresa, 
donde podrán almorzar y reposar para, posteriormente, retornar a sus 
actividades. Para esta zona se le ha asignado un tamaño de 304 m2. 
 
Figura III.1: Layout del Proyecto 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.3  Identificación y descripción del proyecto 
 
 
III.3.1 Proceso de Abastecimiento 
 
 
Para Tri-Use, el abastecimiento juega un factor clave para el 
proceso productivo y el funcionamiento de la empresa, debido a que no 
existen actualmente empresas que puedan abastecernos mediante 
subcontrataciones.  
 
Cabe destacar que, dentro de la competencia, tan solo una 
empresa cuenta con un plan de reciclaje y de reutilización de sus 
productos, mediante convenios dentro de locales que proveen al 
consumidor de productos envasados en botellas de vidrio, y el resto de las 
empresas utilizan puntos de recolección, pero con el fin de ayudar a 
organizaciones como Hogar de Cristo, COANIQUEM, entre otras, las 
cuales generan un bien ante las personas. 
 
Para el plan de abastecimiento, se buscará realizar las 
siguientes acciones: 
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➢ Retiros en hogares y departamentos: hoy en día, se está 
ejecutando planes de reciclaje dentro de los edificios, con el fin de no 
mezclar la basura y poder tener una mejor gestión de esta al 
momento de ser trasladada. El plan de abastecimiento cuenta con 
una red de recolección en los diferentes hogares dentro de las 
comunas de la región metropolitana para poder aumentar la 
cantidad de materia prima a procesar. 
 
➢ Recolección en vertederos: debido a que los residuos por lo 
general acaban mezclados dentro de la basura, es necesario lograr 
un acuerdo con los administradores de estos lugares para poder 
generar una recolección de estos, logrando el fin propuesto por Tri-
Use, junto con una mejora dentro de la gestión de vertederos al 
mismo tiempo. 
 
➢ Compras en diferentes locales:  para poder facilitar la 
adquisición del material, la empresa está decidida a realizar la 
compra del vidrio a supermercados, restaurantes, hoteles, locales 
comerciales, pubs, discoteques, entre otras, donde sea que los 
clientes sean abastecidos con productos contenidos en vidrio, 
haciéndolos proveedores y, al mismo tiempo, quitándoles a la 
competencia existente. 
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III.3.2 Proceso Productivo 
 
 
Para comenzar la actividad de la planta, es necesario que las 
botellas de vidrio sean segregadas en cuanto a su color, para evitar 
anomalías dentro de los productos finales.  
 
Una vez realizado este proceso, el material es transportado 
manualmente ante un moledor para fragmentar las botellas en trozos 
pequeños para poder facilitar su traslado; posteriormente, el material es 
llevado por cintas de transporte hacia el horno en el cual es fundido a 
menos de 1500°C. Una vez terminado, el material en fusión cae en forma 
de gotas hacia una máquina de conformado, en el cual se moldea y se le 
da el aspecto hueco de las botellas con la ayuda de un punzón de aire 
comprimido. 
 
Este proceso consiste en lo que es un tratamiento de superficie, 
en el cual, las botellas una vez formadas son calentadas y llevadas a un 
horno de recocido entre 30 minutos y 2 horas, con el fin de poder 
garantizar su solidez y su resistencia ante los rayados, Una vez que salen 
del horno, los productos deben ser enfriados. 
 
Ya teniendo las botellas prácticamente listas, es necesario que 
pasen por un proceso de control mediante una máquina de palpado, una 
máquina de control por video y otra por haz luminoso, con el fin de que 
el cierre, las dimensiones, el grosor del vidrio y sus cualidades estéticas 
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cumplan con la calidad comprometida por la empresa. En caso de que los 
resultados fallen, serán enviados nuevamente ante el moledor para que 
se repita el proceso. 
 
 
III.3.3 Proceso de Almacenamiento 
 
 
Una vez los productos sean aprobados, se agruparán en 
embalajes industriales según sea su tipo (ej: cervezas, espumantes, etc). 
Una vez conformado el palé de envases de vidrio, son cubiertos en fundas 
de plástico para su protección y, posteriormente, se procede a su 
almacenaje dentro de la bodega de la planta para su posterior envío. 
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Figura III.2: Mapa de Procesos 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.4  Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto 
 
 
III.4.1 Estudio Organizacional 
 
 
Dentro de este estudio, se determinará la cantidad de recurso 
humano necesario para que el proyecto pueda ponerse en marcha, las 
remuneraciones para cada cargo, balances de personal y un organigrama 
correspondiente. 
 
 
III.4.1.1 Descripción de Cargos y Funciones 
 
 
Para el proyecto, es necesario tener un personal capacitado para 
las funciones a desempeñar, tanto operacional como 
administrativamente. Es por eso que los cargos a necesitar son los 
siguientes: 
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Tabla III.3: Personal necesario para la Empresa 
 
Cargo Cantidad 
Gerente General 1 
Gerente Administración y 
Finanzas 
1 
Gerente Operaciones y 
Logística 
1 
Gerente Comercial 1 
Secretario(a) 1 
Supervisores 3 
Operarios 25 
Transportistas 5 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
De acuerdo con la tabla, se necesitarán 38 personas para poder 
dar inicio a esta empresa. 
 
➢ Gerente General: mayor cargo dentro de la empresa. 
Dentro de las funciones a desempeñar se encuentran: 
o Determinar las posiciones y cargos de la empresa  
o Planificar y ejecutar los objetivos tanto generales como 
específicos de la empresa. 
o Realizar evaluaciones periódicas para verificar el 
cumplimiento de cada área de la empresa 
o Entregar información clara y precisa a inversionistas. 
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➢ Gerente de Administración y Finanzas: encargado de 
la administración eficiente de los ingresos, como del capital de 
trabajo. Dentro de las funciones a desempeñar se encuentran: 
o Contratar y asignar recursos humanos, atraer a los 
empleados más cualificados y colocarlos en aquellos puestos 
para los que sean más adecuados. 
o Desarrollar y alinear una estrategia financiera a la estrategia 
del negocio para lograr un éxito empresarial. 
o Asegurar el cumplimiento de las regulaciones financieras y 
comprobar el correcto cierre de libros.  
 
➢ Gerente de Operaciones y Logística: encargado 
principal de la gestión de los procesos de producción de la empresa. 
Dentro de las funciones a desempeñar se encuentran: 
o Planificar la estrategia para actividades de suministro de la 
empresa con el fin de garantizar la satisfacción de los 
clientes. 
o Lograr una excelente gestión y control sobre la materia prima 
y del personal. 
o Planificar, desarrollar y aplicar los procedimientos de salud y 
seguridad con respecto al almacenaje y transporte del 
producto. 
o Supervisar constantemente los inventarios que se 
encuentran en la bodega de la empresa. 
o Velar por el mejoramiento continuo de los procesos y las 
capacidades dentro de la empresa. 
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➢ Gerente Comercial: encargado de la comercialización 
y posicionamiento de la empresa en el mercado. Dentro de las 
funciones a desempeñar se encuentran: 
o Desarrollo de la marca, alineada con la misión de la 
empresa. 
o Investigar sobre el mercado de consumidores presente. 
o Generar relaciones públicas con relación a la empresa y a 
los productos a promover.  
 
➢ Secretario(a): persona encargada de la recepción en 
gerencia. Realiza tareas como captar mensajes y transmitirlos a los 
correspondientes, registrar y atender consultas de los propios 
trabajadores en relación con aspectos de la empresa y gestionar 
documentación de carácter importante. 
 
➢ Supervisores: encargados de la verificación y 
cumplimiento de las actividades de la empresa, generando reportes 
sobre el desempeño del personal, así como de los procesos 
productivos. 
 
➢ Operarios: son la mano de obra, los cuales están 
encargados de llevar a cabo las operaciones determinadas para el 
funcionamiento de la empresa. 
 
➢ Transportistas: encargados del uso de vehículos, tanto 
grúas dentro de la fábrica como camiones de distribución de los 
productos ante los clientes, principalmente son gestionados por el 
Gerente de Logística, pero trabajan en conjunto al área de 
Operaciones. 
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III.4.1.2 Organigrama 
 
 
Figura III.3: Organigrama Tri-Use 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
Gerente 
General
Gerente de 
Administración  
y Finanzas
Gerente de 
Logistica y 
Operaciones
Supervisores
Transportistas
Operarios
Gerente 
Comercial
Secretario
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III.4.1.3 Balance del Personal  
 
 
Dentro del balance del personal, el sueldo para cada empleado 
se determinará en base a las actividades que realiza cada cargo dentro de 
la empresa, su actividad y sus funciones a desempeñar. 
 
Tabla III.4: Remuneraciones del personal 
 
Cargo Cantidad 
Sueldo Bruto 
Unitario 
Total Mensual Total Anual 
Gerente General 1 $1.200.000 $1.200.000 $14.400.000 
Gerente 
Administración 
y Finanzas 
1 $1.000.000 $1.000.000 $12.000.000 
Gerente 
Operaciones y 
Logística 
1 $1.000.000 $1.000.000 $12.000.000 
Gerente 
Comercial 
1 $1.000.000 $1.000.000 $12.000.000 
Secretario(a) 1 $600.000 $600.000 $7.200.000 
Supervisores 3 $500.000 $1.500.000 $18.000.000 
Operarios 25 $250.000 $6.250.000 $75.000.000 
Transportistas 5 $300.000 $1.500.000 $18.000.000 
TOTAL 38 $5.850.000 $14.050.000 $168.600.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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III.4.1.4 Inversión en Equipo 
 
 
Para las inversiones en equipo, se debe determinar los 
materiales necesarios para el buen funcionamiento y gestión de la 
empresa, desde materiales para oficina hasta materiales que necesitan 
renovaciones anuales. 
 
Tabla III.5: Inversión en Equipo e Inmobiliario 
Equipo/Mobiliario Cantidad Costo Unit. Costo Total 
Escritorio Trivium Connect 
160x80x74 
5 $69.990 $349.950 
Silla de Escritorio Asenti 5 $18.990 $94.950 
Computador All-In-One HP 
20-c213la 
5 $249.990 $1.249.950 
Impresora HP M130fw 1 $119.990 $119.990 
Gabinete Scandinova cedro 
15 mm 
1 $73.990 $73.990 
Cajonera Homy Madrid 
Blanca 
5 $49.990 $249.950 
Teléfono Inalámbrico 
Huawei F316 
5 $9.990 $49.950 
TOTAL $592.930 $2.188.730 
 
Fuente: Elaboración propia en base a precios de Homecenter 
Sodimac 
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III.4.2 Estudio Legal 
 
 
III.4.2.1 Tipo de Sociedad 
 
 
Para este tipo de proyecto es necesario involucrar a dos o más 
personas, por lo que se ha determinado la constitución de una Sociedad 
Anónima Cerrada, donde los patrimonios de estos tipos de sociedades 
pueden ser establecidas por cualquier persona, natural o jurídica y el 
poder para cada socio se limita en cuanto al monto que cada uno ha 
aportado. 
 
 
III.4.2.2 Constitución Legal de la Empresa 
 
 
III.4.2.2.1 Escritura Pública y Extracto 
 
 
Una vez definido el tipo de sociedad que será el proyecto, se debe 
realizar la escritura legal pública. Esta actividad debe ser realizada con 
un borrador de este documento, al mismo tiempo trabajando en conjunto 
con un notario para su legalización. Este documento puede ser redactado 
mediante un abogado o por el mismo notario presente. 
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Las características expresadas en la escritura deben incluir el 
nombre de la sociedad, su tipo, el giro comercial al cual estará enfocada, 
los socios que la conforman, el representante legal, entre otros aspectos 
importantes. 
 
El costo de la escritura pública es variable, dependiendo del tipo 
de sociedad a realizar y de los honorarios asociados y no posee una fecha 
límite. 
 
 
III.4.2.2.2 Inscripción en el Registro de Comercio de Bienes Raíces 
 
 
Los socios o el mismo representante legal deben acreditar la 
creación de la sociedad ante un Conservador de Bienes Raíces, 
llevándole al menos dos copias de la escritura pública, sobre el domicilio 
donde se registrará la actividad de la empresa, con el fin de que el 
conservador la inscriba dentro del Registro de Comercio. 
 
Este trámite posee un valor de $5.500 de valor base, aumentado 
en 2% del capital ($50.000 a $70.000 aproximadamente). Tiene un plazo 
de 60 días desde la fecha de la escritura pública. 
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III.4.2.2.3 Publicación en el Diario Oficial 
 
 
Ya inscrita la sociedad en el registro de comercio, un socio o el 
representante legal, mediante un poder otorgado, debe publicar en el 
Diario Oficial el extracto de la escritura pública. Este trámite debe ser 
realizado en un período de 60 días una vez realizada la escritura legal de 
la sociedad. Posee un costo de 1 UTM ($46.693) o un costo cero si la 
empresa posee un capital inferior a UF5.000. 
 
 
III.4.2.2.4 Inicio de Actividades ante Servicio de Impuestos 
Internos 
 
 
El Servicio de Impuestos Internos (SII) podrá autorizar a la 
sociedad a dar inicio a sus actividades mediante el relleno del Formulario 
N°4415 ó Formulario de Inscripción al Rol Único Tributario y/o 
Declaración de Inicio de Actividades. Este documento debe ser firmado y 
presentado ante el SII por medio del contribuyente, el representante legal 
o cualquier persona autorizada por los socios mediante un poder firmado 
ante notaría; esta persona deberá solicitar por medio del documento la 
verificación del domicilio establecido, la cedula de identidad del 
contribuyente y la escritura pública formalizada ante notario. 
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Una vez ya realizado todo este procedimiento, y la empresa se 
encuentre legalmente constituida con su inicio de actividades, comenzará 
su propia obligación tributaria mediante el pago mensual del Impuesto al 
Valor Agregado ó IVA, establecido mediante el formulario N°29 que 
corresponde a las declaraciones de carácter mensual de impuestos, y el 
pago anual del Impuesto de Primera Categoría, establecido en el 
formulario N°22 que establece las obligaciones tributarias anuales. 
 
 
III.4.2.2.5 Permiso Municipal 
 
 
Una vez ya completado todos estos pasos, la sociedad da inicio 
a sus actividades y se encuentra constituida y legalizada como un 
contribuyente. Para dar el comienzo a las actividades comerciales, se debe 
contar con un permiso otorgado por la municipalidad de la comuna donde 
se encontrará registrada la empresa, la patente municipal, así como otros 
permisos según sea el giro en el cual se desempeñará el negocio. 
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III.4.3 Patentes y Marcas 
 
 
Como se mencionó anteriormente, una vez dado el inicio a las 
actividades de la empresa, es necesario contar con la patente municipal. 
Es el permiso necesario para ejercer la actividad comercial que necesite 
un local fijo.  
 
Posee un pago anual y varía dependiendo de la comuna, entre 
montos de 2,5 por mil y 5 por mil del capital propio del negocio, declarado 
ante impuestos internos, con un mínimo de 1 UTM y un máximo de 8.000 
UTM al año. El pago anual de la patente debe hacerse obligatoriamente si 
quiere que su negocio siga funcionando, no puede usarse como excusa el 
tener deudas o el no haber obtenido ganancias. 
 
Por otro lado, es necesario contar con un registro de marca por 
medio del Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INAPI). 
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III.4.4 Régimen Tributario 
 
 
La empresa está regida bajo el Decreto de Ley N°830 sobre el 
Código Tributario, que simplifica el sistema de tributación a la renta y 
perfecciona otras disposiciones legales tributarias. 
 
Debido a que el plan de negocios consiste en la compra, 
procesamiento y venta de botellas de vidrio, el proyecto está sujeto al 
Decreto de Ley N°825, referido a los impuestos a las ventas y servicios, en 
otras palabras, el impuesto al valor agregado ó IVA, el cual se declara a 
través del Formulario N”22 del SII, siendo pagado mensualmente. 
 
La empresa se encuentra sujeta también al Decreto de Ley 
N°824 sobre el Impuesto a la Renta, el cual se declara mediante el mismo 
formulario, pero es pagado anualmente. 
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III.4.5 Normativa Laboral 
 
 
La normativa laboral esta aplicada a través del Decreto por 
Fuerza de Ley N°1 sobre el Código del Trabajo donde, en el artículo n°10, 
se explican las estipulaciones que deben poseer los contratos de trabajo, 
así como las modificaciones del contrato en el artículo n°11, la duración 
de las jornadas laborales de 45 horas en el artículo n°22, la protección de 
los trabajadores por parte del empleador en el artículo n°184, hasta las 
condiciones mínimas establecidas por los servicios de salud en el artículo 
n°190. 
 
Es necesario que, al momento de la contratación del personal, 
se estipule un contrato con plazo de duración de un año. Además, se 
requiere de un certificado médico que afirme que los postulantes se 
encuentren en una condición apta para poder trabajar en la empresa, 
explicado en el artículo n°185 del decreto. Una vez cumplido el contrato y 
el empleado presente una renovación de este, el contrato pasará a un 
plazo indefinido. 
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III.4.6 Regulaciones 
 
 
III.4.6.1 Sobre la Salud y Seguridad 
 
 
En el proyecto se debe regir la Ley N°16744 sobre Accidentes de 
trabajo y Enfermedades Profesionales. Esta ley afirma que es obligatorio 
por parte de las empresas poseer un seguro social contra accidentes 
laborales y enfermedades profesionales.  
 
Destaca en su artículo n°4 que la afiliación de un trabajador, 
hecha en una caja de previsión para los demás efectos de seguridad 
social, se entenderá hecha, por el ministerio de la ley, para este seguro, 
salvo que la entidad empleadora para la cual trabaje se encuentre 
adherida a alguna Mutualidad. 
 
Además, señala en el artículo n°66 que toda industria en el que 
participen más de 25 personas debe poseer un Comité Paritario de Higiene 
y Seguridad, el cual desempeña algunas funciones como asesorar e 
instruir a los empleados para un buen uso de sus elementos de trabajo, 
investigar las causas de los accidentes y enfermedades laborales, vigilar 
el cumplimiento de las normas por parte de la empresa y los trabajadores, 
entre otras. 
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III.4.6.2 Sobre el Medio Ambiente 
 
 
Según la Ley N°19.300, sobre las Bases Generales del Medio 
Ambiente, el artículo n°11 afirma que el proyecto debe ser sometido a un 
Estudio de Impacto Ambiental por el riesgo para la salud de la población 
debido a la cantidad y calidad de residuos. 
 
Se necesita también una Clasificación Industrial, debido a la 
actividad industrial y de bodegaje de la empresa, por lo que debe ser 
catalogada entre peligroso, insalubre o contaminante, molesto o 
inofensivo, según sean las disposiciones de los instrumentos de 
planificación territorial. Esta clasifica por parte de la Secretaria Regional 
Ministerial ó SEREMI de Salud. 
 
Como dentro de la planta de producción se requiere de un 
acoplamiento de residuos, es necesario que se cuente con una 
Autorización Sanitaria por parte del SEREMI de Salud, así como también 
una Disposición Final de Residuos Sólidos; este procedimiento debe ser 
previo al inicio de actividades de la empresa. 
 
Por último, se debe contar con un Permiso de Edificación y 
Recepción de Obra, el cual acredite la construcción y uso del suelo. Este 
es obtenido ante la Dirección de Obras Municipales ó DOM. 
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III.4.7 Permisos y Autorizaciones 
 
 
III.4.7.1 Permiso de Edificación 
 
 
Como se mencionó anteriormente, este permiso es otorgado por 
la DOM, y aborda lo que es la construcción, reconstrucción, reparación, 
alteración, ampliación y/o demolición de edificios y obras de urbanización 
de cualquier naturaleza, sean urbanas o rurales. 
 
 
III.4.7.2 Solicitud de Recepción de Obra 
 
 
Este permiso también es otorgado por el DOM y debe solicitarse 
en el caso de que la instalación de la empresa se realizase algún tipo de 
construcción, cuando esté terminada la obra, o alguna parte que ya pueda 
habilitarse. Ninguna obra puede ser habitada o destinada a uso alguno 
antes de su recepción definitiva parcial o total. 
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III.4.7.3 Declaración de Gas Interna 
 
 
Autorización otorgada por la Superintendencia de Electricidad 
y Gas ó SEC, este permiso debe solicitarse si se realiza una instalación de 
gas al interior del establecimiento. Esta declaración debe ser realizada por 
el Instalador Autorizado o Profesional, para lo cual debe estar registrado 
como usuario en el sitio de la SEC. 
 
 
III.4.7.4 Declaración Interna Eléctrica 
 
 
Similar al permiso anterior, este debe solicitarse si se realiza 
una instalación eléctrica dentro del establecimiento. Se debe acreditar 
ante la DOM, acompañada de la Solicitud de Recepción de Obra, más una 
copia de la declaración de instalación, con la constancia de acuso de 
recibo en la SEC. 
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III.5  Análisis de la disponibilidad y el costo de suministros e 
insumos 
 
 
III.5.1 Inversión en Equipo 
 
 
III.5.1.1 Herramientas Operacionales 
 
Tabla III.6: Inversión en equipo operacional 
 
Herramienta Cantidad Costo Unitario Costo Total 
Horno de Vitrofusión 3 $1.000.000 $3.000.000 
Cortadora de vidrio fundido 3 $200.000 $600.000 
Punzón metálico de aire 3 $145.000 $435.000 
Horno de Recocido de Botellas 1 $2.000.000 $2.000.000 
Pallets Yugo 1 x 1,2 m 450 $2.200 $990.000 
Rollo Plástico Burbuja 1x10m 45 $6.190 $278.550 
Huincha de Medir 5m 4 $4.590 $18.360 
Tijeras 210 mm 4 $3.690 $14.760 
Cuchillo cartonero 4 $1.790 $7.160 
Engrapadora 2 $10.346 $20.692 
Cinta de embalaje 100x0,048m 6 $2.790 $16.740 
Mesones de trabajo a pedido 1,5x1,2m 3 $80.000 $240.000 
Bascula 3000 kg 1 $245.700 $245.700 
TOTAL $7.866.962 
 
Fuente: Elaboración propia en base a cotizaciones 
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Para las herramientas manuales, la inversión en estas alcanza 
un valor total de $7.866.962. 
 
 
III.5.1.2 Seguridad 
 
 
Tabla III.7: Inversión en Equipo de Seguridad 
 
Herramienta Cantidad Costo Unit Costo Total 
Overol 32 $9.390 $300.480 
Chaleco Reflectante 34 $9190 $312.460 
Zapatos de seguridad 34 $11.990 $407.660 
Guantes anti-corte 34 $1.990 $67.660 
Protector auditivo 34 $1.490 $50.660 
Rodilleras 32 $7.590 $242.880 
Extintor 3 $11.490 $34.470 
TOTAL $1.416.270 
 
Fuente: Elaboración propia en base a precios de Homecenter 
Sodimac 
 
La inversión total para el equipo de seguridad del personal de la 
empresa alcanza una suma de $1.416.270. Cabe destacar que el equipo 
debe ir siendo renovado a medida que se acabe su vida útil. 
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III.5.1.3 Vehículos 
 
 
Tabla III.8: Inversión en Vehículos 
 
Vehículo Cantidad Costo Unitario Costo Total 
Camión IVECO Trakker 
380  
1 $35.000.000 $35.000.000 
Grúa Horquilla Heli 
CPQD35  
2 $8.500.000 $17.000.000 
Camión Kia Frontier 2.9  1 $9.490.000 $9.490.000 
Camión JAC Urban HFC 
135  
1 $8.500.000 $8.500.000 
TOTAL $69.990.000 
 
Fuente: Elaboración propia en base a precios de Chileautos.cl 
 
La inversión total para los vehículos que necesita la empresa 
para poder realizar sus operaciones es de $69.990.000. Al igual que el 
resto de los equipos, es necesario ir renovando a medida que acaben sus 
vidas útiles. 
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III.5.2 Costos 
 
 
III.5.2.1 Costos en Residuos 
 
 
Tabla III.9: Costo de compra de residuos 
 
Residuo 
Cantidad 
(kg) 
Costo 
Unitario 
Costo 
Mensual 
Costo Anual 
Botellas 
de vidrio 
93.000 $3012 $2.790.000 $33.480.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
El costo de la compra de las botellas de vidrio se definió en 
$30/kg, por lo que el costo de los residuos mensualmente es de 
$2.790.000 y el costo anual es de $33.480.000. 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                          
12 Precio por kilogramo utilizado por Cristalerías de Chile 
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III.5.2.2 Gastos en Insumos 
 
 
Tabla III.10: Servicios Generales 
 
Insumo Gasto Mensual Gasto Anual 
Luz $331.499 $3.977.988 
Agua $113.882 $1.366.584 
Gas $1.332.370 $15.988.440 
Internet/Telefonía $33.990 $407.880 
Software - Adobe 
Illustrator 
$13.600 $163.200 
Combustible $150.000 $1.800.000 
Arriendo del terreno $1.172.660 $14.071.920 
Servicio TAG $50.000 $600.000 
TOTAL $3.198.001 $38.376.012 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los gastos en los servicios necesarios para el funcionamiento de 
la empresa, según indica la tabla anterior, poseen valores de $3.198.001 
a modo mensual y $38.376.012 a modo anual. 
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III.5.3 Inversión Inicial 
 
 
Tabla III.11: Resumen de Inversiones 
 
Inversión Total Mensual Total Anual 
Herramientas de 
Oficina e Inmobiliario 
$2.188.730 $2.188.731 
Herramientas 
Operacionales 
$7.866.962 $7.866.962 
Seguridad $1.416.270 $1.416.270 
Vehículos $69.900.000 $69.900.000 
Insumos $3.198.001 $38.376.012 
TOTAL $78.524.963 $113.712.975 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En base a la información proporcionada dentro del Estudio 
Técnico, la inversión inicial para poner en marcha este negocio es de un 
total de $113.712.975. 
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IV ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO 
 
 
El estudio económico-financiero es aquel en donde se analizará 
la viabilidad económica y financiera del proyecto, así como también la 
rentabilidad que esta entrega, su financiamiento, si es capaz de aumentar 
el patrimonio de la empresa, el patrimonio de los inversionistas, su tasa 
interna de retorno, capacidad de pago, entre otros aspectos. Para esto, se 
utilizará un horizonte de evaluación de 7 años. 
 
 
IV.1 Inversionistas 
 
 
Como se mencionó con anterioridad en el Estudio Legal, este 
proyecto está definido como una Sociedad Anónima Cerrada, por lo que 
pueden existir hasta un máximo de 50 socios, y el aporte de cada uno se 
encuentra definido en la escritura pública de la empresa.  
 
Tabla IV.1: Aportes de Capital por Inversionista 
 
Inversión Inicial $113.712.975 
Socios 20 
Monto por Socio $5.685.648 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Dentro de la inversión inicial, definida en el capítulo anterior de 
este proyecto, se debe contar con un valor inicial de $113.712.975, por lo 
que, teniendo en consideración un total de 20 socios, sus aportes de 
capital para la empresa deben ser específicamente de $5.685.648. 
 
 
IV.2 Ingresos 
 
 
Para los ingresos de este proyecto, se debe establecer que se 
encontrarán afectados según la variación de precio que se encuentre en 
el mercado. Para el costo unitario por kilogramo, se determinó mediante 
el costo que utiliza la competencia y, para poder determinar ingresos para 
el proyecto, se determinó un margen de ganancia de $160 por cada kg del 
producto producido. 
 
Tabla IV.2: Margen de utilidad y venta unitaria 
 
 
Costo Unitario 
($/kg) 
Margen Unitario 
($/kg) 
Venta Unitaria 
($/kg) 
Botella 30 160 190 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Una vez definido el margen de utilidades, en conjunto con el 
precio unitario de cada kg de producto, es necesario calcular el ingreso al 
primer año una vez establecido el proyecto en el mercado. 
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Tabla IV.3: Ingreso de la empresa al primer año 
 
 
Cantidad (Kg) 
Venta Unitaria 
($/kg) 
Total Mensual 
($) 
Total Anual 
($) 
Botella 93.000 180 $16.740.000 $212.040.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
La tabla anterior fue determinada mediante datos obtenidos 
dentro del estudio de mercado y técnico de este proyecto. Una vez 
determinado el ingreso anual, se espera que la demanda de este proyecto 
aumente en un 15%. 
 
Tabla IV.4: Proyección de ingresos anuales 
 
Año Ingresos 
2018 $212.040.000 
2019 $243.846.000 
2020 $280.422.900 
2021 $322.486.335 
2022 $370.859.285 
2023 $426.488.178 
2024 $490.461.405 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV.3 Costos Variables 
 
 
Los costos variables son aquellos que dependen de los 
volúmenes de producción del producto y, por lo general, están asociados 
a la materia prima necesaria para la elaboración de los productos.  
 
Tabla IV.5: Costos variables al primer año 
 
 
Cantidad (Kg) 
Costo 
Unitario 
($/kg) 
Total Mensual 
($) 
Total Anual 
($) 
Botellas 93.000 30 $2.790.000 $33.480.000 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Al igual que para los ingresos anuales, los costos variables 
fueron calculados mediante un aumento en estos de un 15%. 
 
Tabla IV.6: Proyección Anual de Costos Variables 
 
Año Costo Variable Total  
2018 $33.480.000 
2019 $38.502.000 
2020 $44.277.300 
2021 $50.918.895 
2022 $58.556.729 
2023 $67.340.239 
2024 $77.441.274 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV.4 Costos Fijos 
 
 
Los costos fijos para este proyecto son aquellos que no varían a 
pesar de que existan variaciones en los volúmenes de producción del 
producto. Dentro de los costos fijos de este proyecto tenemos las 
remuneraciones del personal, el arriendo del terreno, licencias del 
software a utilizar, servicios como internet y telefonía, TAG, combustible 
y gas, entre otros. 
 
Tabla IV.7: Resumen de Costos Fijos 
 
Nombre Valor Mensual Valor Anual 
Remuneración del personal $14.650.000 $175.800.000 
Arriendo del Terreno $1.172.660 $14.071.920 
Internet/Telefonía $33.990 $407.880 
Software Adobe Illustrator $13.600 $163.200 
Servicio TAG $50.000 $600.000 
Combustible $150.000 $1.800.000 
Gas $1.332.370 $15.988.440 
Total $16.802.620 $201.631.440 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
El total estimado para los costos fijos de este proyecto son de 
un valor de $208.831.440 anual. Para la proyección de estos costos, se 
utilizará un incremento de acuerdo con el Índice de Precios del 
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Consumidor (IPC) de un 2%, correspondiendo al valor registrado a 
noviembre 2017. 
 
Tabla IV.8: Proyección Anual de Costos Fijos 
 
Año Costo Fijo Total 
2018 $201.631.440 
2019 $205.664.069 
2020 $209.777.350 
2021 $213.972.897 
2022 $218.252.355 
2023 $222.617.402 
2024 $227.069.750 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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IV.5 Depreciación y Valor Residual 
 
 
El cálculo de las depreciaciones de los activos del proyecto se 
realizará mediante el Método Lineal de Depreciación, el cual posee la 
siguiente formula: 
𝐷𝑒𝑝𝑟𝑒𝑐𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑎𝑛𝑢𝑎𝑙 =  
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒𝑙 𝑎𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 − 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑅𝑒𝑠𝑖𝑑𝑢𝑎𝑙
𝑉𝑖𝑑𝑎 ú𝑡𝑖𝑙 𝑑𝑒𝑙 𝑎𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜
        (3) 
 
Mediante esta fórmula, y en conjunto con los valores registrados 
en el SII en cuanto al periodo de vida útil de cada activo, se determinaron 
los siguientes resultados: 
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Tabla IV.9: Depreciación por activo 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
La tabla anterior indica las depreciaciones para cada tipo de 
activos que deben ser utilizados dentro de este proyecto, entregando un 
total de $8.655.427. Para aquellos activos en los cuales se agote su vida 
útil, se realizará una reinversión en el periodo determinado. 
 
Posteriormente, se calculó un valor residual, considerando que 
se liquidarán los activos a un 60% de su precio original al final del 
horizonte de evaluación, entregando un valor de $39.503.014.  
 
Activo Cantidad 
Valor de 
Compra ($) 
Vida Útil 
(años) 
Depreciación Anual 
($) 
Horno Vitrofusion 3 1.000.000 9 111.111 
Horno recocido 
botellas 1 2.000.000 9 222.222 
Camión IVECO 
Trakker  1 35.000.000 7 5.000.000 
Grúa Horquilla Heli 
CPQD35  2 8.500.000 15 566.667 
Camión Kia Frontier 
2.9  1 9.490.000 7 1.355.714 
Camión JAC Urban 
HFC 135  1 8.500.000 7 1.214.286 
Activos 
Operacionales 6 345.000 15 23.000 
Activos de Oficina 6 369.980 6 61.663 
Otros Activos 743 633.376 6 100.764 
TOTAL 65.838.356 - 8.655.427 
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Finalmente, el valor libro de los activos entrega un valor de 
$20.948.722, por lo que para este proyecto existe una ganancia de capital 
de $18.554.292 
 
 
IV.6 Capital de Trabajo 
 
 
El capital de trabajo para este proyecto será calculado en base 
al Método del Déficit Acumulado Máximo Mensual; este método se basa 
en un cálculo mensual de los ingresos y egresos proyectados y determinar 
la cuantía como el equivalente al déficit acumulado máximo. 
 
Tabla IV.10: Capital de trabajo 
 
Mes Ingresos ($) 
Costos Fijos 
($) 
Costos 
Variables ($) 
Saldo ($) 
Saldo 
Acumulado 
($) 
1 0 -16.802.620 -2.790.000 -19.592.620 -19.592.620 
2 17.670.000 -16.802.620 -3.208.500 -2.341.120 -21.933.740 
3 20.320.500 -16.802.620 -3.689.775 -171.895 -22.105.635 
4 23.368.575 -16.802.620 -4.243.241 2.322.714 -19.782.921 
5 26.873.861 -16.802.620 -4.879.727 5.191.514 -14.591.407 
6 30.904.940 -16.802.620 -5.611.687 8.490.634 -6.100.774 
7 35.540.682 -16.802.620 -6.453.440 12.284.622 6.183.848 
8 40.871.784 -16.802.620 -7.421.455 16.647.708 22.831.557 
9 47.002.551 -16.802.620 -8.534.674 21.665.258 44.496.814 
10 54.052.934 -16.802.620 -9.814.875 27.435.439 71.932.253 
11 62.160.874 -16.802.620 -11.287.106 34.071.148 106.003.401 
12 71.485.005 -16.802.620 -12.980.172 41.702.213 147.705.614 
 
Fuente Elaboración Propia 
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De la tabla anterior, se puede concluir que, a partir del séptimo 
mes, la empresa comenzará a percibir ingresos. Al mismo tiempo, se 
determina que el capital de trabajo necesario para poner en marcha el 
proyecto es de un valor de $22.105.635. 
 
 
IV.7 Tasa de Descuento 
 
 
Para poder estimar una tasa de descuento que sea aplicable a 
este negocio, se utilizará el Modelo de Fijación de Precios de Activos de 
Capital ó CAPM, es cual es definido por la siguiente formula: 
 
𝐸(𝑅𝑖) = 𝑅𝑓 + [𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓] ∗ 𝛽       (4) 
 
Donde: 
 
E(Ri): Tasa de rendimiento esperada de la inversión 
Rf: Tasa libre de riesgo 
E(Rm): Retorno esperado del mercado 
Rm: Tasa de riesgo del mercado 
𝛽: Riesgo del mercado 
 
El rendimiento esperado por la inversión está dado por la tasa 
libre de riesgo, la prima por riesgo y un nivel de riesgo el cual depende de 
la industria a la cual está afiliado el proyecto.  
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Para poder determinar la tasa libre de riesgo, se realizó una 
licitación de bonos del Banco Central de Chile, con un promedio de los 
últimos 10 años, entregando un valor de 2,32%. Posteriormente, para la 
tasa de riesgo del mercado, se utilizó el Índice General de Precios de 
Acciones ó IGPA, un índice bursátil en donde las sociedades se 
seleccionan y de acuerdo con la frecuencia que registran sus operaciones 
y a los volúmenes transados en la Bolsa. Para poder determinar el valor 
de esta tasa, se utilizó un promedio estimado de 120 meses, con datos 
obtenidos de la bolsa de comercio, entregando un valor de 4,49%. 
 
Por último, para el nivel de riesgo de mercado, se designó un 
valor de 0,78 desapalancado. Reemplazando estos valores en la formula 
se obtiene que: 
 
𝐸(𝑅𝑖) = 𝑅𝑓 + [𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓] ∗ 𝛽 
𝐸(𝑅𝑖) = 2,32 + [4,49 − 2,32] ∗ 0,78 
𝐸(𝑅𝑖) = 4,01% 
 
Mediante la fórmula de CAPM, el retorno exigido del patrimonio 
para este proyecto debe ser de un 4,01% 
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Debido a que este proyecto consta con financiamiento propio, 
no posee deudas, por lo que tiene una tasa de costo de deuda de valor 
cero, implicando la relación patrimonio/inversión total sea igual a uno, 
haciendo que la tasa costo de capital es igual a la tasa de costo 
patrimonial. 
 
𝑘𝑜 = 𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝑘𝑑 ∗
𝐷𝑒𝑢𝑑𝑎
𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖𝑜𝑛 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
+ 𝑘𝑒 ∗
𝑃𝑎𝑡𝑟𝑖𝑚𝑜𝑛𝑖𝑜
𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖𝑜𝑛 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
          (5) 
𝑘𝑜 = 𝑊𝐴𝐶𝐶 =  𝑘𝑒 
𝑘𝑜 = 𝑊𝐴𝐶𝐶 = 4,01% 
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IV.8 Flujo de Caja 
 
 
Tabla IV.11: Flujo de Caja 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Se puede concluir que la tasa interna de retorno o TIR, es mayor 
a la tasa de descuento y el valor actual neto o VAN es mayor a cero, por 
lo tanto, el proyecto resulta ser rentable, por lo que se recupera la 
inversión y resulta un excedente, por lo que se puede comprobar un 
aumento del patrimonio del proyecto, perteneciente a los accionistas 
involucrados, demostrando que la tasa de ganancia establecida para ellos 
ha sido superada. 
0 1 2 3 4 5 6 7
Ingresos 212.040.000 243.846.000 280.422.900 322.486.335 370.859.285 426.488.178 490.461.405
Costo Variable -33.480.000 -38.502.000 -44.277.300 -50.918.895 -58.556.729 -67.340.239 -77.441.274
Costo Fijo -201.631.440 -205.664.069 -209.777.350 -213.972.897 -218.252.355 -222.617.402 -227.069.750
Depreciacion -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427
Gan/Perd Capital 18.554.292
Perdida Ej Anterior -31.726.867 -40.702.363 -22.989.540
Util. Antes Impuesto -31.726.867 -40.702.363 -22.989.540 25.949.576 85.394.774 127.875.110 195.849.245
Impuesto 0 0 0 0 0 -34.526.280 -52.879.296
Util. Desp Impuesto -31.726.867 -40.702.363 -22.989.540 25.949.576 85.394.774 93.348.830 142.969.949
Depreciacion 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427
Gan/Perd Capital -18.554.292
Flujo Operacional -23.071.440 -32.046.936 -14.334.113 34.605.003 94.050.201 102.004.257 133.071.084
Inversion -113.712.975
Capital de Trabajo -22.105.635
Recuperacion Cap Trab 22.105.635
Valor Residual 39.503.014
Flujo No Operacional -135.818.610 0 0 0 0 0 0 61.608.649
Flujo de Caja -135.818.610 -23.071.440 -32.046.936 -14.334.113 34.605.003 94.050.201 102.004.257 194.679.733
Flujo Descontado -135.818.610 -22.181.944 -29.623.497 -12.739.299 29.569.127 77.265.256 80.568.953 147.841.060
VAN 134.881.046
TIR 14,35%
Payback Sexto Año
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IV.9 Análisis de Sensibilidad 
 
 
Para el análisis de sensibilidad, se realizó una variación en el 
precio de los productos. Para un escenario de carácter optimista, se 
aumentó la demanda anual en un 20%. En cambio, para un escenario de 
carácter pesimista, se redujo la demanda anual en un 10%. 
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IV.10 Escenario Optimista 
 
 
Tabla IV.12: Flujo de Caja Optimista 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tras el análisis de este escenario, se puede concluir que, como 
la tasa TIR es mayor a la tasa de descuento y el VAN es mayor a cero, el 
proyecto es rentable, obteniendo excedentes y aumentando el patrimonio 
del negocio y de los inversionistas. 
 
 
0 1 2 3 4 5 6 7
Ingresos 212.040.000 254.448.000 305.337.600 366.405.120 439.686.144 527.623.373 633.148.047
Costo Variable -33.480.000 -40.176.000 -48.211.200 -57.853.440 -69.424.128 -83.308.954 -99.970.744
Costo Fijo -201.631.440 -205.664.069 -209.777.350 -213.972.897 -218.252.355 -222.617.402 -227.069.750
Depreciacion -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427
Gan/Perd Capital 18.554.292
Perdida Ej Anterior -31.726.867 -31.774.363
Util. Antes Impuesto -31.726.867 -31.774.363 6.919.260 85.923.356 143.354.234 213.041.590 316.006.417
Impuesto 0 0 -1.868.200 -23.199.306 -38.705.643 -57.521.229 -85.321.733
Util. Desp Impuesto -31.726.867 -31.774.363 5.051.060 62.724.050 104.648.591 155.520.361 230.684.685
Depreciacion 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427
Gan/Perd Capital -18.554.292
Flujo Operacional -23.071.440 -23.118.936 13.706.487 71.379.477 113.304.018 164.175.788 220.785.820
Inversion -113.712.975
Capital de Trabajo -22.105.635
Recuperacion Cap Trab 22.105.635
Valor Residual 39.503.014
Flujo No Operacional -135.818.610 0 0 0 0 0 0 61.608.649
Flujo de Caja -135.818.610 -23.071.440 -23.118.936 13.706.487 71.379.477 113.304.018 164.175.788 282.394.469
Flujo Descontado -135.818.610 -22.181.944 -21.370.646 12.181.503 60.992.014 93.082.883 129.675.679 214.452.203
VAN 331.013.082
TIR 25,89%
Payback Quinto Año
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IV.11 Escenario Pesimista 
 
 
Tabla IV.13: Flujo de Caja Pesimista 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Dado a que la tasa TIR es mucho menor que la tasa de 
descuento y el VAN arroja un valor negativo, se concluye que el proyecto 
no es rentable, no existe una recuperación de inversión y no habría 
aumento de patrimonio para los inversionistas ni para el negocio.  
 
 
 
0 1 2 3 4 5 6 7
Ingresos 212.040.000 190.836.000 171.752.400 154.577.160 139.119.444 125.207.500 112.686.750
Costo Variable -33.480.000 -30.132.000 -27.118.800 -24.406.920 -21.966.228 -19.769.605 -17.792.645
Costo Fijo -201.631.440 -205.664.069 -209.777.350 -213.972.897 -218.252.355 -222.617.402 -227.069.750
Depreciacion -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427 -8.655.427
Gan/Perd Capital 18.554.292
Perdida Ej Anterior -31.726.867 -85.342.363 -159.141.540 -251.599.624 -361.354.190 -487.189.125
Util. Antes Impuesto -31.726.867 -85.342.363 -159.141.540 -251.599.624 -361.354.190 -487.189.125 -609.465.906
Impuesto 0 0 0 0 0 0 0
Util. Desp Impuesto -31.726.867 -85.342.363 -159.141.540 -251.599.624 -361.354.190 -487.189.125 -609.465.906
Depreciacion 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427 8.655.427
Gan/Perd Capital -18.554.292
Flujo Operacional -23.071.440 -76.686.936 -150.486.113 -242.944.197 -352.698.763 -478.533.698 -619.364.770
Inversion -113.712.975
Capital de Trabajo -22.105.635
Recuperacion Cap Trab 22.105.635
Valor Residual 39.503.014
Flujo No Operacional -135.818.610 0 0 0 0 0 0 61.608.649
Flujo de Caja -135.818.610 -23.071.440 -76.686.936 -150.486.113 -242.944.197 -352.698.763 -478.533.698 -557.756.122
Flujo Descontado -135.818.610 -22.181.944 -70.887.750 -133.743.023 -207.589.864 -289.753.343 -377.974.018 -423.563.639
VAN -1.661.512.192
TIR 0,00%
Payback -
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V CONCLUSIONES GENERALES 
 
 
Día a día, las acumulaciones de residuos van creciendo 
exponencialmente a nivel global, por lo que cada nación se ve implicada 
a establecer políticas ambientales para poder controlar o reducir las 
emisiones de estas y lograr un bien para la comunidad. Pero esto aún no 
brinda la solución a la problemática principal, debido a que la 
alimentación es una necesidad básica para el desarrollo del ser humano 
y de la vida en general. Debido a esto, la reutilización de los residuos es 
un factor clave para poder alivianar esta problemática. Es así como las 
empresas y corporaciones intentan ver estas aglomeraciones como un 
beneficio, ya sea tanto económico, relacionado a su responsabilidad social 
empresarial, entregándole a la sociedad un aporte comunitario 
haciéndose cargo de estos. 
 
El mercado ligado a este proyecto es fuerte, debido a que las 
necesidades de consumo de alimentos como de bebestibles crecen 
constantemente en las sociedades. Chile es un país caracterizado por ser 
un líder en cuanto a la exportación de vino a nivel mundial, como también 
es conocido por su alto consumo de bebidas alcohólicas, lo que hace 
atractivo a los productores de bebestibles, como de proveedores de estas, 
brindar de sus productos a los consumidores nacionales para poder 
maximizar su rentabilidad. La Región Metropolitana es el sector donde se 
concentra la mayor cantidad de habitantes del país con más de 7 millones 
de personas residiendo en ella, encontrándose en ella diferentes tipos de 
proveedores de bebidas, desde supermercados, hasta discoteques y resto 
bares, así como barrios donde el consumo de brebajes es constante (ej: 
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Bellavista, República, Plaza Ñuñoa, etc). Al mismo tiempo, la competencia 
existente para este mercado tiene un posicionamiento bastante alto, 
debido a la fidelización de grandes empresas como lo son Coca Cola, CCU, 
Concha y Toro, entre otras, los cuales poseen una demanda bastante alta 
gracias a la calidad de sus productos, logrando así una excelente imagen 
corporativa y una alta reputación.  
 
La elaboración de este proyecto y su respectivo desarrollo fue en 
base al conocimiento de su autor quien, por medio de diferentes estudios, 
fue capaz de poder entregar una solución factible y cuantificable ante una 
propuesta de una creación de una empresa. Por medio de una 
investigación de mercado, se pudo determinar tanto el comportamiento 
que existe de la principal competencia, así como también de 
consumidores potenciales. Mediante un análisis determinado de estos 
factores, se determinó las actividades relevantes para poder ingresar al 
mercado, así como también poder desarrollar una estrategia para el 
proyecto.  
 
Posteriormente, se determinó una composición legal y 
organizacional para establecer el negocio en base a su flujo de operaciones 
y capacidad productiva para la elaboración de sus productos, así como 
también las respectivas inversiones en lo que la localización del proyecto, 
balances de personal e inversiones en equipamiento tanto administrativo 
como operativo.  
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Luego, mediante un estudio económico financiero, se pudo 
determinar la rentabilidad del proyecto dentro de un horizonte de 
evaluación de 7 años, así como también su capacidad de pago y el 
aumento de patrimonio de los inversionistas. Por medio de índices 
bursátiles del mercado existente, se pudo determinar una tasa de 
descuento para los propios inversionistas del proyecto, equivalente a un 
valor de 4,01%, la cual fue aplicada en los flujos de caja respectivos, 
obteniendo un valor actual neto positivo de $134.881.466 y una tasa 
interna de retorno con un valor de 14,35%. 
 
Para finalizar, se puede concluir que el objetivo general como 
los objetivos específicos fueron cumplidos, por lo que se recomienda la 
realización de este proyecto debido a ser rentable económicamente, 
pudiendo aumentar el patrimonio de todo inversionista que se involucre 
en él. 
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